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Abstract This study seeks to examine and assess the extent and impact of price, location and facilities on customer 
loyalty in coffee shops. Specifically, it focuses on a coffee shop located on Jalan Letda Sujono in Medan Tembung 
District. Using a quantitative descriptive approach, this research uses primary data collected from respondents. 
The research subject was a coffee shop on Jalan Letda Sujono, while the object of analysis consisted of 95 
customers of the RGR KOPI shop. To analyze the data, SPSS 20.0 was used for classical assumption testing, 
multiple regression analysis, and hypothesis testing. Findings from hypothesis testing, especially the t-test, show 
that there is a significant and positive influence of price on customer loyalty at the Coffee Shop on Jalan Letda 
Sujono, Medan Tembung District, with a t value of 2.794. This value is greater than the t table (1.65291) with a t 
sig value (0.006) < 0.05. Location has a significant and positive effect on customer loyalty at the coffee shop on 
Jalan Letda Sujono, Medan Tembung district. The calculated value is 2.059. This value is greater than the t table 
(1.65291) with a t sig value (0.003) < 0.05. Facilities have a significant and positive effect on Customer Loyalty 
of the Coffee Shop on Jalan Letda Sujono, Medan Tembung District, the t-count value is 6.257. This value is 
greater than the t table (1.65291) with a t sig value (0.000) < 0.05. Price (X1), Location (X2), Facilities (X3) have 
a significant and positive effect on Customer Loyalty of the Coffee Shop on Jalan Letda Sujono, Medan Tembung 
District. This value is greater than F table (2.26) with an F sig value (0.000) < 0.05 . The test results for the 
variables Price (X1), Location (X2), Facilities (X3) contributed 61.4% to the Customer Loyalty variable. 
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Abstrak Studi ini berusaha untuk mengkaji dan menilai sejauh mana dan dampak dari harga, lokasi, dan fasilitas 
terhadap loyalitas pelanggan di kedai kopi. Secara khusus, ini berfokus pada kedai kopi yang terletak di Jalan 
Letda Sujono di Kec.Medan Tembung. Dengan menggunakan pendekatan deskriptif kuantitatif, penelitian ini 
menggunakan data primer yang dikumpulkan dari responden. Subjek penelitian adalah warung kopi di Jalan Letda 
Sujono, sedangkan objek analisis terdiri dari 95 pelanggan kedai RGR KOPI. Untuk menganalisis data digunakan 
SPSS 20.0 untuk pengujian asumsi klasik, analisis regresi berganda, dan pengujian hipotesis. Temuan dari 
pengujian hipotesis, khususnya uji-t, menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan dan positif harga terhadap 
loyalitas pelanggan pada Warung Kopi di Jalan Letda Sujono, Kec.Medan Tembung, dengan nilai t sebesar 2,794. 
Nilai ini lebih besar dari t tabel (1.65291) dengan nilai t sig (0.006) < 0.05. Lokasi berpengaruh signifikan dan 
positif terhadap Loyalitas Pelanggan Warung Kopi di Jalan Letda Sujono Kec.Medan Tembung nilait hitung 
sebesar 2.059. Nilai ini lebih besar dari t tabel (1.65291) dengan nilai t sig (0.003) < 0,05. Fasilitas berpengaruh 
signifikan dan positif terhadap Loyalitas Pelanggan Warung Kopi di Jalan Letda Sujono Kec.Medan Tembung 
nilai t hitung sebesar 6.257. Nilai ini lebih besar dari t tabel (1.65291) dengan nilai t sig (0.000) < 0.05. Harga 
(X1), Lokasi (X2), Fasilitas (X3) berpengaruh signifikan dan positif Terhadap Loyalitas Pelanggan Warung Kopi 
di Jalan Letda Sujono Kec.Medan Tembung Nilai itu lebih besar dari F tabel (2.26) dengan nilai F sig (0.000) < 
0.05. Hasil uji variabel Harga (X1), Lokasi (X2), Fasilitas (X3) memberikan konstribusi sebesar 61.4% pada 
variabel Loyalitas Pelanggan. 
 
Kata Kunci : Harga, Lokasi, Fasilitas dan Loyalitas Pelanggan 

 
PENDAHULUAN 

Loyalitas pelanggan adalah tujuan utama yang diperjuangkan setiap perusahaan. 

Tujuan akhir dari setiap bisnis adalah untuk mempertahankan hubungan jangka panjang 

dengan pelanggan mereka. Pelanggan setia ini sangat berharga bagi perusahaan karena mereka 

tidak hanya secara konsisten mendukung produk atau layanan perusahaan, tetapi mereka juga 

secara aktif mempromosikan dan merekomendasikan merek tersebut kepada orang lain, yang 



 
 
 

Pengaruh Harga, Lokasi, Dan Fasilitas Terhadap Loyalitas Pelanggan  
Warung Kopi (Studi Kasus Warung Kopi Di Jalan Letda Sujono) 

 

25        Maslahah - Vol. 2, No. 2 April 2024  
 
 
 
 

diambil dari pertemuan dan pengalaman positif mereka sendiri. Loyalitas pelanggan adalah 

tujuan utama yang diperjuangkan setiap perusahaan. Tujuan akhir dari setiap bisnis adalah 

untuk mempertahankan hubungan jangka panjang dengan pelanggan mereka. Pelanggan setia 

ini sangat berharga bagi perusahaan karena mereka tidak hanya secara konsisten mendukung 

produk atau layanan perusahaan, tetapi mereka juga secara aktif mempromosikan dan 

merekomendasikan merek tersebut kepada orang lain, yang diambil dari pertemuan dan 

pengalaman positif mereka sendiri. (Alif dkk, 2020).  

Penelitian ini berfokus pada peran penting yang dimainkan fasilitas dalam menarik 

dan mempertahankan pelanggan, dan bagaimana mereka berkontribusi terhadap loyalitas 

konsumen. Fasilitas lengkap pabrikan sangat meningkatkan kepuasan konsumen dan 

merupakan aset berharga bagi perusahaan. Pelanggan memprioritaskan perusahaan terhormat 

ini karena manfaat nyata dan hubungan emosional yang mereka rasakan melalui fasilitasnya. 

Fasilitas mengacu pada sumber daya berwujud yang disediakan oleh penyedia layanan 

untuk meningkatkan kenyamanan dan kemudahan pelanggan. (Kotler, 2009:45). Kesetiaan 

dapat diartikan sebagai kesetiaan. Dalam hal konsumen, loyalitas ditunjukkan ketika mereka 

secara konsisten membeli barang atau jasa yang menurut mereka menarik. Loyalitas, seperti 

yang didefinisikan oleh Frederick F Reicheld (pada Rangkuti, 2008:32), adalah ketika 

konsumen memiliki keinginan yang kuat untuk membeli kembali produk atau jasa tertentu 

ketika mereka membutuhkannya. Penelitian Nugrahaningsih tahun 2019 menemukan bahwa 

fasilitas berpengaruh terhadap loyalitas konsumen, sedangkan penelitian Muhtarom et al tahun 

2022 tidak menemukan pengaruh fasilitas terhadap loyalitas konsumen. 

Penelitian ini dilakukan di kedai kopi ternama RGR yang terletak di Jalan Letda 

Sujono Kec. Medan Tembung. Pentingnya memilih kedai kopi khusus ini terletak pada peran 

gandanya sebagai pendukung petani kopi dan pemasok beragam kopi dan makanan ringan yang 

lezat. Selain itu, strategi penetapan harga yang cerdik, promosi yang menarik, dan fasilitas 

terbaik telah secara konsisten memikat konsumen. Namun, sangat penting untuk mengakui 

kelemahan potensial yang dihadapi oleh kedai kopi seperti ini, yaitu tidak adanya proposisi 

nilai tambahan untuk memikat dan menyenangkan pelanggan mereka yang terhormat.  

Kedai kopi seringkali memiliki pengaturan tempat duduk di luar ruangan yang tidak 

menarik dan dapat menimbulkan ketidaknyamanan bagi pelanggan. Untuk mengatasi masalah 

ini, bisnis perlu berkonsentrasi untuk mendapatkan harga yang kompetitif, memilih lokasi yang 

strategis, dan menyediakan fasilitas yang memadai. Dengan melakukan penelitian ekstensif, 

kedai kopi dapat membangun suasana yang tidak hanya memikat pelanggan tetapi juga 
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memotivasi mereka untuk melakukan pembelian hanya dengan menikmati secangkir kopi. 

Sangat penting bagi perusahaan-perusahaan ini untuk secara cermat mengevaluasi harga dan 

taktik promosi mereka untuk mendorong loyalitas pelanggan. 

Data Jumlah Pendapatan Warung Kopi di Jalan Letda Sujono 

 

Kec.Medan Tembung April 2023 

Loyalitas pelanggan dalam Islam terjadi apabila aktivitas muamalah itu dapat 

memberi manfaat yang saling menguntungkan kedua belah pihak, karena terpenuhinya 

kewajiban serta hak masing-masing melalui penerapan nilai-nilai Islam (Zulfa 2010). Syaikhul 

Islam Ibnu Taymiyah mendefinisikan Al-Wala" dan AlBaro" dengan ungkapan, „Al-Walayah 

kebalikan dari Al-„adawah. Asal pengertian Al-walayah adalah kecintaan dan kedekatan. 

Sedangkan asal pengertian Al-„adawah adalah kebencian dan kejauhan.  

(QS. Al Maaidah: 55). Bukti keimanan seseorang adalah adanya amal nyata dalam 

kehidupan sehari-hari oleh karena iman bukan sekadar pengakuan kosong belaka tanpa mampu 

memberikan pengaruh dalam kehidupan seorang muslim. Selain merespon seluruh amal islami 

dan menyerapnya ke dalam ruang kehidupannya. Seorang Mukmin juga harus selalu loyal dan 

memberikan wala"-nya kepada Allah dan Rasul-Nya. Ia harus mencintai dan mengikuti apa-

apa yang diperintahkan dan menjauhi seluruh perbuatan yang dilarang.  

Tidak hanya dalam hablum minalloh, dalam muamalah pun manusia juga. Loyalitas 

dalam muamalah ini tidak hanya memperhatikan siapa saja yang memberi keuntungan bagi 

kita, akan tetapi harus memperhatikan perkara-perkara syar’i yang telah dituntun oleh agama 

Islam. 

Perhatikan firman Allah dalam surat al-Maidah ayat 54 yang sebagai berikut: 
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Artinya: “Hai orang-orang yang beriman, barang siapa di antara kamu yang murtad 

(keluar) dari agamanya, maka kelak Allah akan mendatangkan suatu kaum yang Allah 

mencintai mereka dan mereka pun mencintai-Nya, yang bersikap lemah lembut terhadap orang 

yang mukmin, yang bersikap keras terhadap orang-orang kafir, yang berjihad di jalan Allah, 

dan yang tidak takut kepada celaan orang yang suka mencela. Itulah karunia Allah, diberikan-

Nya kepada siapa yang dikehendaki-Nya, dan Allah Mahaluas (pemberian-Nya), lagi Maha 

Mengetahui”. 

Dalam penelitian ini digunakan tiga variabel berbeda yaitu Harga (X1), Lokasi (X2), 

dan Fasilitas (X3) yang berfungsi sebagai variabel independen, sedangkan Loyalitas Pelanggan 

ditetapkan sebagai variabel dependen (Y). Landasan teori menjelaskan kerangka kerja 

terstruktur untuk menjelaskan dampak harga, sertifikasi halal, lokasi, dan fasilitas terhadap 

loyalitas pelanggan yang ditunjukkan terhadap kedai kopi yang terletak di sepanjang Jalan 

Letda Sujono : 

 

Kerangka Teoritis 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Loyalitas Pelanggan 

Menurut Hamidah (2019), loyalitas pelanggan dapat didefinisikan sebagai dedikasi 

yang teguh yang ditunjukkan oleh pelanggan untuk terus membeli produk atau layanan tertentu 

di masa mendatang, bahkan ketika dihadapkan pada faktor eksternal dan taktik pemasaran yang 

dapat menarik mereka untuk beralih ke pilihan lain. Demikian pula, Dewi (2018) 

menggambarkan loyalitas pelanggan sebagai komitmen dan pengabdian pribadi yang tak 

tergoyahkan terhadap suatu produk, yang mencakup berbagai barang dan jasa. 

Harga 

Menurut Azmi (2019:169), pengertian harga mencakup lebih dari sekedar pertukaran 

uang, tetapi juga pertukaran barang, jasa, dan hak milik, semuanya dengan tujuan untuk 
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memuaskan keinginan konsumen. Harga tidak dapat disangkal signifikan dalam dunia bisnis 

karena tidak hanya menunjukkan keuntungan finansial perusahaan tetapi juga menyoroti 

dinamika pembelian dan penjualan berbagai produk dan layanan. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2018), konsep harga dapat dipahami sebagai biaya 

keuangan yang terkait dengan perolehan produk atau layanan tertentu. Ini pada dasarnya adalah 

jumlah uang yang bersedia dibayar konsumen sebagai imbalan atas kepemilikan atau 

pemanfaatan suatu produk. Gagasan tentang harga ini sangat penting sepanjang perjalanan 

sejarah, karena secara konsisten memainkan peran penting dalam membentuk pilihan 

pembelian konsumen. Selain itu, dampak harga melampaui keputusan pembeli individu, karena 

juga memiliki kekuatan untuk mempengaruhi kesuksesan dan profitabilitas perusahaan secara 

keseluruhan. Dengan secara langsung memengaruhi jumlah laba yang dihasilkan dari 

penjualan barang dan jasa, harga menjadi faktor penting bagi bisnis untuk dipertimbangkan 

dan disusun strateginya dengan hati-hati. 

Lokasi 

Menurut Kotler dan Armstrong dalam bukunya yang diterbitkan pada tahun 2018, 

konsep tempat atau lokasi dalam pemasaran mengacu pada posisi strategis perusahaan untuk 

memproduksi dan mendistribusikan produk yang terjangkau dan dapat diakses oleh target pasar 

mereka. Dalam istilah yang lebih sederhana, ini adalah ruang fisik tempat bisnis melayani 

pelanggan mereka dan memamerkan barang dagangan mereka. (KAsmir, 2017). Istilah 

"tempat" mengacu pada lokasi atau area fisik di mana bisnis menjalankan operasinya dan 

melakukan produksi barang dan jasa dalam konteks ekonomi. 

Pentingnya penentuan posisi dalam strategi ritel tidak dapat dilebih- lebihkan. 

Pemilihan lokasi yang strategis adalah penentu penting dari kemenangan atau kejatuhan bisnis 

ritel. Sayangnya, banyak contoh muncul di mana pengecer gagal memahami pentingnya lokasi 

saat memulai usaha toko baru, sehingga mengabaikan analisis lokasi yang komprehensif dan 

perumusan strategi yang cerdik untuk mengidentifikasi lokasi yang paling optimal. 

Pengertian Fasilitas 

Menurut sebuah studi yang dilakukan oleh Sam pada tahun 2019, fasilitas mengacu 

pada berbagai sumber daya, baik berwujud maupun finansial, yang membantu dan 

mempercepat pelaksanaan usaha bisnis tertentu. Selain itu, fasilitas juga dapat mencakup 

struktur dan infrastruktur fisik yang sudah ada sebelumnya di lingkungan sekitar atau di dalam 

lokasi perusahaan itu sendiri. Tujuan mendasar dari fasilitas ini adalah untuk memastikan 

penyediaan layanan yang patut dicontoh, yang bertujuan untuk menciptakan lingkungan yang 

mendorong kenyamanan dan kepuasan di antara konsumen atau pengguna. Perangkat 
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memainkan peran penting dalam menentukan efektivitas dan efisiensi suatu produk. Fasilitas 

juga sangat penting dalam memberikan layanan yang memuaskan. Lokasi itu sendiri berfungsi 

sebagai representasi nyata dari layanan yang ditawarkan, seringkali disertai dengan keberadaan 

peralatan yang digunakan. Oleh karena itu, fasilitas mencakup semua kemudahan yang 

disengaja yang disediakan oleh penyedia layanan untuk meningkatkan pengalaman dan 

kepuasan konsumen, yang pada akhirnya menumbuhkan loyalitas pelanggan. 

 

METODE PENELITIAN 

Penelitian ini mengadopsi pendekatan kuantitatif, menyelidiki interaksi antara 

variabel independen dan dampaknya terhadap variabel dependen. (Sugiyono, 2019). Penelitian 

kuantitatif melibatkan pemeriksaan informasi secara metodis, mengandalkan data numerik 

untuk menyelidiki kompleksitas topik yang sedang diselidiki. Pendekatan ini menggunakan 

teknik analitis, hipotesis, dan pengukuran yang tidak memihak, sambil memanfaatkan 

informasi kuantitatif. Sebagian besar metodologi penelitian yang digunakan dalam jenis 

penelitian ini dilakukan di lapangan, dengan menggunakan metode kuantitatif. Melalui 

penekanannya pada pengukuran objektif atas fenomena sosial, penelitian kuantitatif 

menempatkan penekanan kuat pada dedikasinya untuk bersandar pada bukti empiris yang kuat. 

(Rahmani, 2016). 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis bagaimana dan seberapa 

besar pengaruh Pengaruh Harga, Lokasi dan Fasilitas terhadap Loyalitas Pelanggan Warung 

Kopi (Studi Kasus Warung Kopi di Jalan Letda Sujono Kec.Medan Tembung). Metode 

penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif pendekatan 

deskriptif. Jenis data yang digunakan adalah data primer yang diperoleh dari rerponden. Subjek 

dalam penelitian adalah Warung Kopi di Jalan Letda Sujono dan objek penelitian ini adalah 

rerponden sebanyak 95 customer warung KOPI RGR. Alat uji yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah SPSS 20.0 untuk menguji asumsi klasik, analisis regresi berganda, dan uji 

hipotesis. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

Hasil 

Uji Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardiz 

ed Coefficients 

Standardiz

ed 
t Sig. 

Correlations 
Collinearity 

Statistics 
B Std. Beta Zero- Partial Part Toleran VIF 

1(Cons tant) 

Harga 

1,451 

,258 

,918 

,092 ,251 
1,580 

2,794 

,118 

,006 ,645 ,281 ,182 ,525 1,906 

Lokasi ,056 ,053 ,086 2,059 ,003 ,506 ,110 ,069 ,647 1,545 

Fasilitas ,324 ,052 ,545 6,257 ,000 ,749 ,548 ,408 ,559 1,790 

a. Dependent Variable: Loyalitas 

Dari tabel di atas, dapat diketahui hasil model persamaan untuk variabel Harga (X1), 

Lokasi (X2), Fasilitas (X3) dan Loyalitas (Y) yang diperoleh adalah sebagai berikut : 

Y = 1.451 + 0.258 (X1) + 0.056 (X2) + 0.324 (X3) + s 

Berdasarkan hasil persamaan yang diperoleh dapat dijelaskan makna dan arti dari 

koefisien Harga (X1), Lokasi (X2), Fasilitas (X3) dan Loyalitas (Y) adalah sebagai berikut : 

a. Nilai konstanta (c) sebesar 1.451 hal ini berarti menunjukkan bahwa Jika variabel Harga 

(X1), Lokasi (X2), Fasilitas (X3) sama dengan nol maka Loyalitas Pelanggan Warung Kopi 

di Jalan Letda Sujono Kec.Medan Tembung sama dengan bernilai 1.451 dengan asumsi 

variabel lain konstan. 

b. Nilai Harga (X1) 0.258 hal ini berarti bahwa apabila variabel bebas yaitu Harga meningkat 

sebesar 1% maka akan meningkatkan Loyalitas Pelanggan Warung Kopi di Jalan Letda 

Sujono Kec.Medan Tembung sebesar 0.258 %. 

c. Nilai Lokasi (X2) 0.056 hal ini berarti bahwa apabila variabel bebas yaitu Lokasi meningkat 

sebesar 1% maka akan meningkatkan Loyalitas Pelanggan Warung Kopi di Jalan Letda 

Sujono Kec.Medan Tembung sebesar 0.056 %. 

d. Nilai Fasilitas (X3) 0.324 hal ini berarti bahwa apabila variabel bebas yaitu Capital 

meningkat sebesar 1% maka akan meningkatkan Loyalitas Pelanggan Warung Kopi di Jalan 

Letda Sujono Kec.Medan Tembung sebesar 0.324 %. 

Pembahasan 

Pengaruh Harga Terhadap Loyalitas Pelanggan Warung Kopi di Jalan Letda Sujono 

Kec.Medan Tembung 

Hasil penelitian Harga (X1) memilki nilai t hitung sebesar 2.794. Nilai ini lebih besar 

dari t tabel (1.65291) dengan nilai t sig (0.006) < 0.05. Sehingga pengujian hipotesis penelitan 
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tersebut adalah Ha diterima dan H0 ditolak. Hal ini menjelaskan bahwa secara parsial Harga 

berpengaruh signifikan dan positif terhadap Loyalitas Pelanggan Warung Kopi di Jalan Letda 

Sujono Kec. Medan Tembung. 

Harga mempunyai peranan penting dalam menentukan keberhasilan suatu kegiatan 

pemasar. Tanpa penetapan harga, seorang pemasar mungkin tidak dapat menawarkan 

produknya kepada calon pelanggannya. Semakin tinggi harga suatu produk yang ditawarkan 

oleh perusahaan maka semakin banyak konsumen yang akan menghilang, yang awalnya loyal 

akan menjadi tidak loyal karena adanya kenaikan harga suatu produk. Begitu pula sebaliknnya, 

konsumen akan loyal bila perusahaan menurunkan harga produknya. Hasil penelitian ini sesuai 

dengan penelitian yang dilakukan oleh anastasya dan liza (2018) bahwa harga tidak 

berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pelanggan di Pasar Dukuh Menanggal Surabaya. 

Hal ini sejalan dengan penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Hasil analisis (Edo 

Fahrezi, 2015). Yang menyatakan bahwa variabel Harga memiliki kaitan terhadap kepuasan 

pelanggan. Harga merupakan sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau jasa atau 

jumlah dari nilai yang ditukar oleh konsumen atas manfaat-manfaat terhadap kepuasan dari 

produk atau jasa. Ketika perusahaan meningkatkan kepuasan pelanggan dengan menurunkan 

harga atau meningkatkan layanannya, mungkin laba akan menurun. Oleh sebab itu, Kotler & 

Keller (2009) menyatakan perusahaan berusaha menghantarkan tingkat kepuasan yang dapat 

diterima oleh pemegang lain sumber daya. 

Hal ini didukung oleh teori Perilaku oleh Benjamin S. Bloom (1956) berpendapat 

bahwa ada 3 tingkat ranah perilaku yaitu pengetahuan (knowledge), sikap (attitude) dan 

tindakan atau praktik. Pengetahuan adalah hasil panca indra manusia atau benda melalui panca 

indera yang dimilikinya. Misalkan jika suatu rumah makan menawarkan suatu harga kepada 

konsumen, sehingga muncul stimulasi dalam diri konsumen, apakah konsumen merasa tertarik 

atau terpengaruh pada harga yang di tawarkan oleh rumah makan. Berdasarkan teori tersebut 

dapat dijelaskan bahwa harga memiliki peranan utama dalam proses pengambilan keputusan 

oleh para konsumen. Selain itu, harga juga berperan penting dalam membantu para konsumen 

untuk memperoleh manfaat atau utilitas tertinggi yang diharapkan berdasarkan daya belinya. 

Dengan demikain adanya harga dapat membantu para konsumen untuk memutuskan alokasi 

daya beli pada berbagai jenis barang atau jasa. 

Pengaruh Lokasi Terhadap Loyalitas Pelanggan Warung Kopi di Jalan Letda Sujono 

Kec.Medan Tembung 

Hasil penelitian menjelaskan bahwa Lokasi (X2) memilki nilai t hitung sebesar 2.059. 
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Nilai ini lebih besar dari t tabel (1.65291) dengan nilai t sig (0.003) < 0.05. Sehingga pengujian 

hipotesis penelitan tersebut adalah Ha diterima dan H0 ditolak. Hal ini menjelaskan bahwa 

secara parsial Lokasi berpengaruh signifikan dan positif terhadap Loyalitas Pelanggan Warung 

Kopi di Jalan Letda Sujono Kec.Medan Tembung. 

Lokasi merupakan faktor yang menentukan keberhasilan suatu uasaha. Lokasi 

merupakan peran penting dalam membangun loyalitas pelanggan. Jadi penentuan lokasi yang 

strategis sangantlah penting bagi penentuan loyalitas anggota terhadap usaha yang dilakukan. 

Suatu usaha bisa dikatakan berhasil apabila lokasi usaha tersebut berada pada tempat yang 

strategis dan mudah dijangkau oleh calon konsumen. Ketika seorang pembisnis salah dalam 

memilih lokasi usaha maka akan berdampak kerugian yang besar. Hasil penelitian ini sesuai 

dengan penelitian yang dilakukan oleh Gladis (2017), bahwa lokasi tidak berpengaruh terhadap 

kepuasan pelanggan di Pasar Jaya Klender SS. 

Lokasi merupakan suatu yang dapat memPengaruhi kepuasan Konsumen, karena 

dengan lokasi yang bagus akan mempermudah konsumen dalam menganalisa kebutuhan akan 

produk. Lokasi yang baik menjamin tersedianya akses yang cepat, dapat menarik sejumlah 

besar Konsumen dan cukup kuat untuk mengubah pola berbelanja dan pembelian Konsumen. 

Mood dan respon pelanggan di Pengaruhi secara signifikan oleh lokasi, desain dan tata letak 

fasilitas jasa. 

Pengaruh Fasilitas Terhadap Loyalitas Pelanggan Warung Kopi di Jalan Letda Sujono 

Kec.Medan Tembung 

Hasil penelitian menjelaskan Fasilitas (X3) memilki nilai t hitung sebesar 6.257. Nilai 

ini lebih besar dari t tabel (1.65291) dengan nilai t sig (0.000) < 0.05. Sehingga pengujian 

hipotesis penelitan tersebut adalah Ha diterima dan H0 ditolak. Hal ini menjelaskan bahwa 

secara parsial Fasilitas berpengaruh signifikan dan positif terhadap Loyalitas Pelanggan 

Warung Kopi di Jalan Letda Sujono Kec.Medan Tembung. 

Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan (Thomas Aquinas,2018). Fasilitas 

merupakan sumber daya fisik yang harus ada sebelum jasa atau produk dapat ditawarkan 

kepada konsumen, fasilitas dapat pula berupa segala sesuatu yang memudahkan konsumen 

dalam memperoleh kepuasan pelanggan. Fasilitas adalah sumber daya fisik yang harus ada 

sebelum suatu jasa dapat ditawarkan kepada konsumen. Fasilitas dapat pula berupa segala 

sesuatu yang memudahkan konsumen dalam memperoleh kepuasan. Karena suatu bentuk jasa 

tidak bisa dilihat, tidak dapat di cium, dan tidak dapat diraba maka aspek wujud fisik menjadi 

sangat penting sebagai ukuran dari pelayanan. Penyediaan perlengkapan-perlengkapan fisik 

untuk memberi kemudahan pada konsumen untuk melaksanakan aktivitas-aktivitas sehingga 
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kebutuhan konsumen dapat dipenuhi. Desain dan tata letak fasilitas jasa erat kaitannya dengan 

pembentukan persepsi pelanggan. Sejumlah tipe jasa, persepsi yang terbentuk dari interaksi 

antara pelanggan dengan fasilitas berpengaruh terhadap kualitas jasa di mata pelanggan. 

Pengaruh Harga, Lokasi dan Fasilitas Terhadap Loyalitas Pelanggan Warung Kopi di 

Jalan Letda Sujono Kec.Medan Tembung 

Berdasarkan hasil perhitungan diatas dapat diketahui bahwa F hitung (48.234). Nilai 

itu lebih besar dari F tabel (2.26) dengan nilai F sig (0.000) < 0.05. Sehingga pengujian 

hipotesis Ha diterima dan H0 ditolak. Hal ini menjelaskan bahwa secara simultan Harga (X1), 

Lokasi (X2), Fasilitas (X3) berpengaruh signifikan dan positif Terhadap Loyalitas Pelanggan 

Warung Kopi di Jalan Letda Sujono Kec. Medan Tembung. 

Semakin tinggi harga suatu produk yang ditawarkan oleh perusahaan maka semakin 

banyak konsumen yang akan menghilang, yang awalnya loyal akan menjadi tidak loyal karena 

adanya kenaikan harga suatu produk. semakin tinggi harga yang ditentukan oleh pengusaha, 

maka konsumen akan merasa kecewa terhadap barang yang dibeli. Begitu pula sebaliknya, 

semakin rendah harga yang ditentukan pengusaha maka konsumen akan semakin senang. Suatu 

usaha bisa dikatakan berhasil apabila lokasi usaha tersebut berada pada tempat yang strategis 

dan mudah dijangkau oleh calon konsumen. Lokasi yang dipersepsikan oleh konsumen 

terhadap produk barang atau jasa dari perusahaan jaraknya terjangkau oleh konsumen. 

Tentunya konsumen lebih memilih untuk melakukan pembelian produk barang atau jasa di 

perusahaan tersebut dibanding jarak yang tidak terjangkau atau karena ada faktor lain. 

Ketika pelanggan menerima kualitas pelayanan yang lebih baik dari uang yang 

dikeluarkannya, mereka percaya menerima nilai yang baik (good value), dimana hal ini akan 

meningkatkan loyalitasnya. Kualitas pelayanan yang baik akan menciptakan kepuasan bagi 

para pelangganya. Setelah pelanggan merasa puas dengan produk atau jasa yang diterimanya, 

pelanggan akan membandingkan pelayanan yang diberikan.Apabila pelanggan merasa benar- 

benarpuas,mereka akan membeli ulang serta memberi rekomendasi kepada orang lain untuk 

membeli di tempat yang sama. 

Oliver (dalam Hurriyati, 2005:129), loyalitas adalah komitmen pelanggan bertahan 

secara mendalam untuk berlangganan kembali atau melakukan pembelian ulang produk/jasa 

terpilih secara konsisten di masa yang akan datang, meskipun pengaruh situasi dan usaha-usaha 

pemasaran mempunyai potensi untuk menyebabkan perilaku. 
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KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, maka dapat disimpulkan sebagai 

berikut: 

1. Harga (X1) memilki nilai t hitung sebesar 2.794. Nilai ini lebih besar dari t tabel (1.65291) 

dengan nilai t sig (0.006) < 0.05. Sehingga pengujian hipotesis penelitan tersebut adalah 

Ha diterima dan H0 ditolak. Hal ini menjelaskan bahwa secara parsial Harga berpengaruh 

signifikan dan positif terhadap Loyalitas Pelanggan Warung Kopi di Jalan Letda Sujono 

Kec. Medan Tembung. 

2. Lokasi (X2) memilki nilai t hitung sebesar 2.059. Nilai ini lebih besar dari t tabel (1.65291) 

dengan nilai t sig (0.003) < 0.05. Sehingga pengujian hipotesis penelitan tersebut adalah 

Ha diterima dan H0 ditolak. Hal ini menjelaskan bahwa secara parsial Lokasi berpengaruh 

signifikan dan positif terhadap Loyalitas Pelanggan Warung Kopi di Jalan Letda Sujono 

Kec. Medan Tembung. 

3. Fasilitas (X3) memilki nilai t hitung sebesar 6.257. Nilai ini lebih besar dari t tabel 

(1.65291) dengan nilai t sig (0.000) < 0.05. Sehingga pengujian hipotesis penelitan tersebut 

adalah Ha diterima dan H0 ditolak. Hal ini menjelaskan bahwa secara parsial Fasilitas 

berpengaruh signifikan dan positif terhadap Loyalitas Pelanggan Warung Kopi di Jalan 

Letda Sujono Kec. Medan Tembung. 

4. Berdasarkan hasil perhitungan diatas dapat diketahui bahwa F hitung (48.234). Nilai itu 

lebih besar dari F tabel (2.26) dengan nilai F sig (0.000) < 0.05. Sehingga pengujian 

hipotesis Ha diterima dan H0 ditolak. Hal ini menjelaskan bahwa secara simultan Harga 

(X1), Lokasi (X2), Fasilitas (X3) berpengaruh signifikan dan positif Terhadap Loyalitas 

Pelanggan Warung Kopi di Jalan Letda Sujono Kec.Medan Tembung. 

Saran 

Berdasarkan permasalahan yang diangkat oleh peneliti, maka dari itu penulis memberi 

saran sebagai berikut: 

1. Untuk penelitian selanjutnya diharapkan peneliti dapat menggunakan jenis variabel lain 

yang mempengaruhi loyalitas pelanggan agar hasil penelitian lebih relevan. 

2. Dalam memperoleh data penelitian diharapkan tidak hanya melakukan melalui penyebaran 

kuesioner saja, tetapi memperoleh data secara langsung berupa wawancara dan survei 

kepada responden agar peneliti memperoleh data yang lebih nyata dan lebih 

menggambarkan keadaan sebenarnya. Untuk penelitian selanjutnya diharapkan peneliti 

menambahkan referensi lainnya dalam menguji pengaruh harga, fasilitas dan lokasi 



 
 
 

Pengaruh Harga, Lokasi, Dan Fasilitas Terhadap Loyalitas Pelanggan  
Warung Kopi (Studi Kasus Warung Kopi Di Jalan Letda Sujono) 

 

35        Maslahah - Vol. 2, No. 2 April 2024  
 
 
 
 

terhadap Loyalitas pelanggan. 
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