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I. PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

 

Se$iring be$rke$mbangnya zaman di e$ra mode$rnisasi ini me$miliki dampak 

pada pe$rke$mbangan je$nis usaha yang kian be$rke$mbang. Saat ini dunia pe$masaran 

me$miliki tingkat pe$rsaingan yang kian se$le$ktif dan kompe$titif de$ngan be$rane$ka 

produk yang ditawarkan di pasar se$lain itu juga produk te$rse$but me$miliki kualitas 

dan inovasi yang be$ragam. Se$lain me$miliki kualitas dan inovasi yang be$ragam, 

pe$rusahaan diwajibkan untuk bisa me$nciptakan suatu produk yang inovatif se$rta 

be$rbe$da de$ngan produk yang te$lah ada agar dapat me$nciptakan suatu rasa yang unik 

untuk me$nimbulkan ke$te$rtarikan konsume$n akan produk yang dihasilkan (Pradana 

dan Achmad, 2023). 

Salah satu usaha yang saat ini se$dang ramai dalam be$rbagai macam 

kalangan mulai dari re$maja hingga orang tua adalah bisnis coffe$e$ shop, kare$na 

me$nurut pe$ndapat be$rbagai macam orang me$minum kopi pada pagi hari bisa 

me$ningkatkan daya fokus dan me$nahan kantuk. Se$lain itu usaha coffe$e$ shop ini 

salah satu usaha yang se$dang diminati ole$h banyak pe$laku usaha yang ada di 

Surabaya. Coffe$e$ shop me$rupakan salah satu te$mpat yang e$nak untuk di kunjungi, 

kare$na te$mpat nya yang nyaman dan de$ngan fasilitas yang me$narik.  

Me$ngonsumsi kopi di Indone$sia dapat dikatakan cukup popule$r te$rutama 

pada ge$ne$rasi Z atau Ge$n-Z alias anak muda di re$ntang usia 17-26 tahun ini te$lah 

me$njadikan kopi se$bagai simbol gaya hidup baru. Ke$hadiran me$re$ka di kafe$-kafe$ 

tre$ndi de$ngan se$cangkir kopi di tangan pun sudah me$njadi hal yang lumrah.  Coffe$e$ 

shop dapat dikate$gorikan se$bagai suatu industri te$rse$ndiri dan dipre$diksikan akan 
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te$rus be$rke$mbang be$rdasarkan pe$minat di Indone$sia itu se$ndiri. De$ngan se$makin 

banyaknya pe$rsaingan jumlah ke$dai kopi di lingkungan se$kitar, me$ningkat pula 

pe$rsaingan di antara me$re$k yang be$rope$rasi. 

Me$nurut data Goodstats (2024), Se$bagian be$sar masyarakat Indone$sia 

se$banyak (37%) bahkan me$ngaku me$ngonsumsi 2 ge$las kopi dalam se$hari. 

Se$me$ntara, masyarakat yang me$miliki tole$ransi kafe$in tinggi bisa me$minumnya 

le$bih dari 2 ge$las kopi se$hari. Te$rcatat, ada yang me$ngkonsumsi 3 ge$las kopi se$hari 

se$banyak (27%), 4 kali se$banyak (5%), hingga le$bih dari 4 kali se$banyak (1%). 

Be$rikut me$rupakan data konsumsi kopi di Indone$sia tahun 2016 sampai de$ngan 

2023. 

Tabe$l 1. 1 Data Konsumsi Kopi di Indone$sia 2016 – 2023 

Tahun 
Konsumsi Kopi 

(Juta dalam kantong 60 kg) 

2016/2017 4,650 

2018/2019 4,800 

2020/2021 5,000 

2022/2023 4,770 

Sumbe$r: Inte$rnational Coffe$e$ Organization (ICO), 2022  

Be$rdasarkan tabe$l diatas konsumsi kopi di Indone$sia pada tahun 2016/2017 

me$ncapai 4,650 juta kantong yang be$rukuran 60kg. Pada tahun 2018/2019 

konsumsi kopi di Indone$sia me$ningkat me$njadi 4,800 juta kantong yang be$rukuran 

60kg. Pada tahun 2020/2021 konsumsi kopi di Indone$sia se$dikit me$ningkat lagi 

me$njadi 5,000 juta kantong be$rukuran 60kg. Se$dangkan pada tahun 2022/2023 

konsumsi kopi di Indone$sia se$dikit me$ngalami pe$nurunan me$njadi 4,770 juta 

kantong yang be$rukuran 60kg. 

Hasil surve$y Asosiasi Pe$ngusaha Kafe$ dan Re$storan Indone$sia (Apkrindo) 

Jawa Timur, tre$nd pe$rtumbuhan kafe$ be$rbasis kopi me$ningkat 16% - 18% se$tiap 



3 

 

 
 

tahunnya se$jak 2019 silam se$iring de$ngan gaya hidup mode$rn masyarakat 

pe$rkotaan (De$sfitrina e$t al., 2019). Di Kota Surabaya, coffe$e$ shop banyak kita 

te$mui. Hal ini me$nandakan bahwa bisnis coffe$e$ shop cukup diminati dan me$miliki 

pe$rsaingan yang cukup ke$tat. Usaha yang dapat dilakukan dari coffe$e$ shop adalah 

me$nghasilkan produk be$rkualitas yang mampu me$nciptakan citra me$re$k yang baik 

dan harga yang cukup te$rjangkau agar mampu be$rsaing de$ngan pasar se$hingga 

konsume$n me$ndapatkan ke$puasan dan me$ndapatkan loyalitas dari pilihan coffe$e$ 

shop me$re$ka. Be$rikut me$rupakan data jumlah ge$rai ke$dai kopi yang ada di Kota 

Surabaya. 

Tabe$l 1. 2 Me$re$k Ke$dai Kopi di Surabaya Be$rdasarkan Jumlah Ge$rai  

Kedai Kopi Jumlah Gerai (Unit) 

Kopi Ke$nangan 41 

Janji Jiwa 20 

Fore$ 9 

Kulo 7 

Sumbe$r : Kopi Ke$nangan, Janji Jiwa, Fore$, Kulo (2021) 

 Be$rdasarkan data diatas coffe$e$ shop me$re$k Kopi Ke$nangan me$miliki 

jumlah ge$rai coffe$e$ shop se$banyak 41 unit, Janji Jiwa me$miliki jumlah ge$rai coffe$e$ 

shop se$banyak 20 unit, Fore$ me$miliki jumlah ge$rai coffe$e$ shop se$banyak 9 unit, 

dan Kulo me$miliki jumlah ge$rai coffe$e$ shop se$banyak 7 unit. Ole$h kare$na itu Kopi 

Ke$nangan me$nghadapi pe$rsaingan yang cukup tinggi de$ngan banyaknya pilihan 

coffe$e$ shop yang be$re$dar di Surabaya yang juga me$nye$diakan produk dan layanan 

se$rupa. 

Kopi Ke$nangan me$rupakan pe$rusahaan yang be$rge$rak pada bidang 

minuman yang ikut turut me$ramaikan pasar kopi ke$kinian saat ini. Kopi Ke$nangan 

be$rdiri pada tahun 2017 dan didirikan ole$h Jame$s Pranoto, E$dward Tirtanata dan 

Cyntia Chae$runissa. Pada hari pe$rtama pe$mbukaan, Kopi Ke$nangan be$rhasil 
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me$njual 700 ge$las. Se$lain itu Kopi Ke$nangan me$lakukan inovasi pada produk dan 

jasa me$re$ka de$ngan me$nghadirkan be$ragam makanan dan minuman. Kopi 

Ke$nangan tidak hanya me$njual me$re$k me$re$ka se$bagai coffe$e$ shop namun juga 

me$njual me$re$k de$ngan be$ntuk Me$rchandise$ yang me$narik se$pe$rti tumble$r botol 

minum kopi. Se$hinga Kopi Ke$nangan me$njadi brand kopi te$rfavorit bagi 

masyarakat Indone$sia pada 2022 sampai de$ngan 2023. 

Tabe$l 1. 3 Top Brand Inde$x Fase$ 2021-2024  

Brand 
Tahun (Persen) 

2021 2022 2023 2024 

Kopi 

Ke$nangan 

36,7 42,6 39,7 39 

Janji Jiwa 39,5 38,3 39,5 44,8 

Kulo 12,4 10,2 6,3 5,4 

Fore$ 6,4 6,5 7,5 6,9 

*Kate$gori Online$ dan Offline$ 

Sumbe$r : Top Brand Award, 2024 

Top Brand Inde$x (TBI) me$nunjukkan se$be$rapa be$sar suatu me$re$k me$njadi 

me$re$k top di mata pe$langgan. TBI adalah hasil dari pe$ngukuran 3 parame$te$r yaitu 

top of mind share$, marke$t share$, dan  commitme$nt share$. Me$re$k yang me$ndapat 

pre$dikat top brand adalah me$re$k yang me$miliki inde$x minimal 10% dan 

me$ne$mpati posisi tiga te$ratas. Be$rdasarkan hasil surve$i, me$re$k yang me$ndapatkan 

pre$dikat top brand pada tahun 2021-2022 di kate$gori ke$dai kopi adalah Kopi 

Ke$nangan, Janji Jiwa, dan Kulo. Se$dangakan pada tahun 2023 me$re$k yang 

me$ndapatkan pre$dikat top brand adalah Kopi Ke$nangan dan Janji Jiwa. Jika 

dibandingkan, se$lisih dari brand inde$x tahun 2021 ke$dai kopi me$re$k Janji Jiwa 

de$ngan Kopi Ke$nangan te$rpaut se$be$sar 2,8%, Kopi Ke$nangan de$ngan Kulo te$rpaut 

se$be$sar 24,3%. Pada tahun 2022 ke$dai kopi me$re$k Kopi Ke$nangan de$ngan Janji 

Jiwa te$rpaut se$be$sar 4,3%. Se$dangkan de$ngan kompe$titor lainnya gap inde$x 
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me$ncapai 32,4% de$ngan me$re$k Kulo dan me$ncapai 36,1% de$ngan me$re$k Fore$. 

Pada tahun 2023, jika dibandingkan brand inde$x me$re$k Kopi Ke$nangan de$ngan 

Janji Jiwa te$rpaut tipis se$be$sar 0,2%. Se$dangkan pada tahun 2024 Janji Jiwa unggul 

5,8% dari Kopi Ke$nangan. Dari data diatas dapat disimpulkan bahwa saat ini te$rjadi 

pe$rsaingan yang ke$tat dalam industri kopi. 

Kopi Ke$nangan Ruko Ngage$l Surabaya saat ini me$nghadapi be$be$rapa 

masalah te$rkait fasilitas yang dapat me$ngganggu ke$nyamanan pe$ngunjung. Salah 

satu isu utama adalah AC yang rusak dan be$lum dipe$rbaiki, me$mbuat suasana 

me$njadi panas dan tidak nyaman, te$rutama saat jam sibuk. Se$lain itu, toile$t yang 

te$rkadang kotor me$nciptakan pe$ngalaman yang kurang me$nye$nangkan bagi 

pe$langgan. Te$mpat parkir yang te$rbatas dan be$rbayar Rp.3000 untuk motor dan 

Rp.6000 untuk mobil ini me$njadi ke$ndala, di mana biaya tambahan ini mungkin 

me$mbuat be$be$rapa pe$langgan e$nggan untuk datang. 

Fasilitas yang buruk dapat se$cara signifikan me$me$ngaruhi ke$puasan 

pe$langgan dan loyalitas me$re$ka te$rhadap suatu me$re$k (Smith, 2020). Pe$ne$litian 

te$rse$but me$nunjukkan bahwa fasilitas yang be$rsih dan nyaman be$rkontribusi pada 

pe$rse$psi positif pe$langgan te$rhadap suatu te$mpat, yang pada gilirannya be$rdampak 

pada ke$putusan me$re$ka untuk ke$mbali. Kualitas fasilitas, te$rmasuk ke$be$rsihan dan 

ke$nyamanan, sangat be$rpe$ngaruh te$rhadap ke$puasan pe$langgan. Pe$langgan 

ce$nde$rung me$milih te$mpat de$ngan fasilitas yang le$bih baik me$skipun harga se$dikit 

le$bih tinggi. Se$lain itu, ke$te$rbatasan ruang dine$-in dapat me$nye$babkan ke$padatan 

yang me$ngurangi ke$puasan pe$ngalaman pe$langgan. De$ngan de$mikian, pe$rbaikan 

fasilitas di Kopi Ke$nangan Ruko Ngage$l sangat pe$nting untuk me$narik dan 
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me$mpe$rtahankan pe$langgan, se$rta me$ningkatkan re$putasi me$re$k di pasar yang 

kompe$titif. 

Me$nurut pe$ne$litian Putra e$t al., (2021), banyak pe$rusahaan yang 

me$mbangun me$re$k me$re$ka de$ngan dasar yang faktual, hal te$rse$but yang 

me$ndorong pe$masaran ke$ batas baru. Dalam hal re$tail te$rdapat banyak cara untuk 

me$ndapatkan pe$langgan, salah satu caranya yaitu de$ngan me$mbe$rikan 

pe$nge$tahuan dan informasi te$ntang me$re$k ke$pada konsume$n, me$ningkatkan 

ke$puasan pe$langgan se$hingga me$ndapatkan ke$pe$rcayaan me$re$k dari konsume$n, 

me$mbangun ingatan baik ke$pada konsume$n te$ntang produk dan me$re$k, se$hingga 

konsume$n me$ndapatkan ke$puasan, komitme$n, dan ke$se$tiaan dalam me$ngkonsumsi 

kopi di coffe$e$ shop. 

Me$nurut Kotle$r dan Ke$lle$r (2009), e$kuitas me$re$k adalah nilai tambah yang 

dibe$rikan pada produk dan jasa. Nilai ini bisa dice$rminkan dalam cara konsume$n 

be$rpikir, me$rasa, dan be$rtindak te$rhadap me$re$k, harga, pangsa pasar, dan 

profitabilitas yang dimiliki pe$rusahaan. E$kuitas me$rupakan asse$t tak be$rwujud 

yang pe$nting, yang me$miliki nilai psikologis dan ke$uangan bagi pe$rusahaan. 

Me$nge$mbangkan strate$gi ke$te$rlibatan e$kuitas me$re$k me$me$rlukan langkah-

langkah se$pe$rti, pada langkah pe$rtama ini, pe$nge$mbangan me$re$k be$rtujuan untuk 

me$nciptakan “brand salie$nce$”, atau ke$sadaran, de$ngan kata lain pe$nting untuk 

me$mastikan bahwa me$re$k te$rse$but me$nonjol dan pe$langgan me$nge$nali se$rta 

me$ngakuinya. Ide$ntitas dan ke$sadaran me$re$k, te$tapi pe$rse$psi me$re$k harus te$pat 

pada tahap-tahap pe$nting dalam prose$s pe$mbe$lian. Prose$s ini dimulai de$ngan 

me$nge$tahui siapa targe$t pe$langgan. Langkah ke$dua be$rtujuan untuk 

me$ngide$ntifikasi dan me$ngkomunikasikan apa arti dari me$re$k te$rse$but yang 
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dimana fokusnya ada pada kine$rja dan citra. Kine$rja me$ne$ntukan se$be$rapa baik 

produk yang ada me$me$nuhi ke$butuhan pe$langgan. Citra me$ngacu pada se$be$rapa 

baik me$re$k kita dapat me$me$nuhi ke$butuhan pe$langgan pe$langgan pada tingkat 

social dan psikologis.  

Ke$tiga, tanggapan pe$langgan te$rhadap me$re$k te$rbagi dalam dua kate$gori 

pe$nilaian dan pe$rasaan dan ke$e$mpat adalah loyalitas me$re$k. Me$re$k adalah inve$stasi 

jangka panjang pe$rusahaan yang jika dike$lola de$ngan optimal akan me$mbe$rikan 

ke$untungan be$sar bagi pe$rusahaan yang me$nge$ndalikannya. Me$re$k-me$re$k global 

yang be$rtahan puluhan tahun, be$be$rapa diantaranya kini be$rhasil me$njadi me$re$k 

te$rmahal kare$na dilandasi ole$h pe$re$ncanaan manaje$me$n me$re$k yang sukse$s. 

Me$nurut Putra e$t al., (2021) de$ngan se$makin kuatnya e$kuitas me$re$k suatu produk 

maka pe$langgan akan me$rasa puas dan se$makin kuat juga daya tariknya untuk 

me$ngkonsumsi produk te$rse$but yang ke$mudian akan me$mbawa pe$langgan untuk 

me$lakukan pe$mbe$lian se$cara be$rulang-ulang, se$hingga akan me$njadi pe$langgan 

yang se$tia dan me$ndatangkan laba bagi pe$rusahaan. Me$nurut Radansyah e$t al., 

(2021) ke$puasan pe$langgan adalah suatu yang te$rpe$nting dalam se$buah bisnis 

kare$na se$makin kuat me$re$k te$rse$but maka pe$langgan akan se$makin puas dan 

te$ntunya akan me$ngajak pe$langgan lain untuk be$rkunjung. Te$ntunya untuk 

me$nciptakan loyalitas pe$langgan harus me$mbuat pe$langgan me$rasa puas te$rle$bih 

dahulu. Be$rdasarkan hasil pe$ne$litian (Anggraini dan Budiarti, 2020), loyalitas 

timbul kare$na ke$puasan pe$langgan te$rhadap suatu me$re$k te$rte$ntu yang te$ntunya 

me$me$nuhi krite$ria yang diinginkan dan pe$langgan te$rse$but akan me$lakukan 

pe$mbe$lian se$cara te$rus me$ne$rus. Pe$langgan dapat dikatakan loyal apabila 

pe$langgan me$lakukan pe$mbe$lian se$cara te$ratur dan se$tidaknya pe$langgan me$mbe$li 
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paling se$dikit dua kali dalam se$lang waktu te$rte$ntu. Me$nurut Suwarno (2021) 

ke$puasan pe$langgan harus dike$lola agar dapat me$narik pe$langgan baru untuk 

me$mbe$li produk kopi yang ditawarkan ole$h coffe$e$ shop.  

Ke$dai kopi yang te$lah me$mulai usahanya harus me$miliki pilihan, ke$puasan 

dan strate$gi me$re$k te$rhadap ke$se$tiaan pe$langgan agar te$tap dapat e$ksis dan 

be$rsaing se$rta dapat be$rtahan lama. Ke$kuatan me$re$k suatu produk yang dimiliki 

pe$rusahaan me$rupakan hasil dari pe$ne$rapan strate$gi yang baik dalam pe$mbe$ntukan 

me$re$k. Me$re$k me$rupakan ide$ntitas suatu usaha atau ide$ntitas suatu produk itu 

se$ndiri se$hingga para konsume$n dapat de$ngan mudah me$ne$mukannya. Se$lain itu 

me$re$k adalah salah satu pe$ndorong bagi produk untuk dapat me$ncapai pe$njualan 

yang signifikan di pasar. De$ngan adanya me$re$k suatu pe$rusahaan dapat 

me$ningkatkan promosi se$rta pote$nsi ke$pe$rcayaan konsume$n te$rhadap kualitas 

produk yang dijual dibandingkan de$ngan produk yang tidak be$rlabe$l. 

Simamora (2002) me$nge$mukakan bahwa e$kuitas me$re$k dapat me$nambah 

atau me$ngurangi nilai produk bagi konsume$n. Konsume$n dibantu dalam 

me$nafsirkan, me$mprose$s, dan me$nyiapkan informarsi me$nge$nai produk dan 

me$re$k. Yang le$bih pe$nting adalah ke$nyataan bahwa e$kuitas me$re$k bisa 

me$ningkatkan ke$puasan pe$langgan dalam me$nggunakan produk. Bagi pe$rusahaan 

e$kuitas me$re$k be$rpote$nsi me$nguatkan program me$mikat para konsume$n baru, atau 

me$rangkul ke$mbali konsume$n lama. Ke$tika se$orang konsume$n harapannya 

te$rhadap suatu produk tidak te$rpe$nuhi maka pe$rasaaan ke$ce$wa atau tidak puas akan 

dirasakan ole$h konsume$n. E$kuitas me$re$k mampu me$mbe$rikan nilai untuk 

me$mpe$rkuat pe$mahaman ke$pada pe$langgan dalam be$ntuk informasi, se$rta dapat 

me$numbuhkan rasa pe$rcaya diri dalam prose$s pe$mbe$lian, se$lain itu juga dapat 
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te$rcapainya tingkat ke$puasan suatu pe$langgan Shimp and Andre$ws (2013). 

Pe$rnyataan te$rse$but didukung de$ngan pe$ne$litian Fe$brian and Ahluwalia (2020) 

bahwa adanya pe$ngaruh yang signifikan e$kuitas me$re$k be$rpe$ngaruh te$rhadap 

ke$pusan konsume$n. Dalam pe$ne$litian Andhika (2021) juga me$nyatakan ada 

pe$ngaruh yang signifikan dari e$kuitas me$re$k te$rhadap ke$puasan pe$langgan. 

Durianto e$t al., (2004) se$makin kuat e$kuitas me$re$k suatu produk, se$makin 

kuat daya tariknya untuk me$nggiring konsume$n me$ngkonsumsi produk te$rse$but, 

yang se$lanjutnya akan me$nciptakan pe$langgan yang loyal yang akan me$mbawa 

ke$untungan bagi pe$rusahaan dalam waktu yang panjang. E$kuitas me$re$k dapat 

me$ndorong se$se$orang untuk loyal ke$pada suatu me$re$k. Pe$rnyataan te$rse$but 

didukung de$ngan pe$ne$litianan Andhika (2021) bahwa e$kuitas me$re$k me$miliki 

pe$ngaruh yang signifikan te$rhadap loyalitas pe$langgan. Dalam Sriastiani dan 

Yulianthini, (2023) me$nyatakan pula e$kuitas me$re$k me$miliki pe$ngaruh te$rhadap 

loyalitas pe$langgan. 

Me$nurut Tjiptono (2008), me$nyatakan bahwa ke$puasan pe$langgan 

be$rkontribusi pada se$jumlah aspe$k krusial, se$pe$rti te$rciptanya loyalitas pe$langgan, 

me$ningkatnya re$putasi pe$rusahaan. Kare$na pada hake$katnya manusia me$miliki 

rasa ingin tahu dan me$ncoba se$suatu baru. Walaupun ke$puasan bagi se$orang 

pe$langgan sudah diraih dan sangat puas te$rhadap kualitas produk atau jasa, te$tapi 

tidak mutlak me$njadi jaminan se$orang konsume$n akan loyal dan te$rnyata masih 

banyak juga yang be$rpindah ke$ me$re$k lain. Pe$rnyataan te$se$but didukung de$ngan 

pe$ne$litian Andhika (2021) bahwa loyalitas pe$langga dipe$ngaruhi ole$h ke$puasan 

dari pe$langgan, se$makin tinggi ke$puasan pe$langgan akan me$nye$babkan se$makin 
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kuat loyalitas pe$langgan. Dalam Sriastiani dan Yulianthini (2023) me$nyatakan pula 

ke$puasan me$miliki pe$ngaruh te$rhadap loyalitas pe$langgan. 

Te$rkait de$ngan pe$rmasalahan te$rse$but pe$ne$liti ingin me$nge$tahui 

bagaimana se$be$narnya e$kuitas me$re$k dan ke$puasan konsume$n me$mpe$ngaruhi 

loyalitas konsume$n di Coffe$e$ shop Kopi Ke$nangan Ruko Ngage$l Surabaya. Ole$h 

kare$na itu, pe$ne$liti ingin me$lakukan pe$ne$litian dan diskusi le$bih lanjut. Pe$ne$liti 

me$ne$tapkan judul pe$ne$litian “Pe$ngaruh E$kuitas Me$re$k te$rhadap Ke$puasan dan 

Loyalitas Pe$langgan di Coffe$e$ shop Kopi Ke$nangan Ruko Ngage$l Surabaya”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Be$rdasarkan latar be$lakang di atas, maka maka rumusan masalah pe$ne$litian 

ini se$bagai be$rikut: 

1. Apakah ada pe$ngaruh e$kuitas me$re$k te$rhadap ke$puasan pe$langgan di coffe$e$ 

shop Kopi Ke$nangan Ruko Ngage$l Surabaya? 

2. Apakah ada pe$ngaruh e$kuitas me$re$k te$rhadap loyalitas pe$langgan di coffe$e$ 

shop Kopi Ke$nangan Ruko Ngage$l Surabaya? 

3. Apakah ada pe$ngaruh ke$puasan pe$langgan te$rhadap loyalitas pe$langgan di 

coffe$e$ shop Kopi Ke$nangan Ruko Ngage$l Surabaya? 

1.3 Tujuan 

Be$rdasarkan latar be$lakang dan rumusan masalah di atas, maka dite$ntukan 

tujuan pe$ne$litian se$bagai be$rikut: 

1. Me$nganalisis pe$ngaruh e$kuitas me$re$k te$rhadap ke$puasan pe$langgan pada 

coffe$e$ shop Kopi Ke$nangan Ruko Ngage$l Surabaya. 

2. Me$nganalisis pe$ngaruh e$kuitas me$re$k te$rhadap loyalitas pe$langgan pada coffe$e$ 

shop Kopi Ke$nangan Ruko Ngage$l Surabaya. 
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3. Me$nganalisis pe$ngaruh ke$puasan pe$langgan te$rhadap loyalitas pe$langgan pada 

coffe$e$ shop Kopi Ke$nangan Ruko Ngage$l Surabaya. 

1.4 Manfaat 

Manfaat pe$ne$litian yang diharapkan dari hasil pe$ne$litian ini adalah se$bagai 

be$rikut: 

1. Bagi Pe$ne$liti  

Diharapkan dapat me$ne$rapkan pe$nge$tahuan te$oritis yang dipe$role$h di bangku 

pe$rkuliahan se$rta me$nambah wawasan, pe$nge$tahuan, dan me$latih ke$mampuan 

analisis pe$ngaruh e$kuitas me$re$k dan ke$puasan te$rhadap loyalitas konsume$n 

se$bagai salah satu syarat ke$lulusan untuk me$ndapatkan ge$lar sarjana. 

2. Bagi Unive$rsitas 

Diharapkan pe$ne$litian ini dapat me$njadi sarana pe$nge$nalan instansi pe$ndidikan 

Jurusan Agribisnis Fakultas Pe$rtanian Unive$rsitas Pe$mbangunan Nasional 

“Ve$te$ran” Jawa Timur. Se$lain itu dapat me$njadi tambahan re$fe$re$nsi bagi 

mahasiswa lain dan juga dijadikan se$bagai acuan pe$nulisan pe$ne$litian yang 

se$je$nis. 

3. Bagi Masyarakat 

Diharapkan dapat me$njadi masukan dan pe$rtimbangan bagi pe$rusahaan untuk 

me$ningkatkan suatu usahanya dalam aspe$k e$kuitas me$re$k, ke$puasan pe$langgan 

se$rta loyalitas konsume$n di Coffe$e$ shop Kopi Ke$nangan Surabaya. 


