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ABSTRAK

Setelah sekian lama berkembang di Indonesia, kedai kopi tidak hanya
digunakan minum kopi saja tetapi sekarang juga digunakan sebagai gaya
hidup sebagian besar masyarakat. 40 tenant membuka stand di urban coffee
week 2017 ini, sehingga dari ini tampak peluang bisnis kopi sangat bagus
(pojokpitu.com, 2017) Fenomena menjamurnya ini, khususnya di kota
Surabaya tentu menjadi salah satu peluang bisnis yang cukup potensial dan
digemari oleh masyarakat perkotaan (Said, 2017 Pada penelitian ini
menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei kuesioner
terstruktur yang diberikan kepada sampel dari sebuah populasi untuk dapat
memperoleh informasi yang spesifik dari responden sesuai dengan
kebutuhan penelitian (Malhotra, 2004:325). Menurut Sugiyono (2016: 8)
metode penelitian kuantitatif dapat diartikan sebagai metode penelitian yang
berlandaskan pada filsafat positif, digunakan untuk meneliti pada populasi
atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrument
penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik, dengan tujuan untuk
menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui apakah Relationship Marketing, berpengaruh terhadap
customer Satisfaction dan Loyalitas Pelanggan. Berdasarkan pada
pengujian empiris yang telah dilakukan terhadap hipotesis dalam penelitian,
hasilnya menunjukkan bahwa tidak semua variabel independen di atas
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. 1. Relationship
Marketing berpengaruh Terhadap Customer Satisfaction Berdasarkan hasil
perhitungan statistik uji PLS-SEM, dapat disimpulkan bahwa variabel
Strategi Promosi berpengaruh terhadap variabel minat beli pada konsumen
Jokopi Surabaya cabang gwalk

Kata kunci: relationship marketing , customer satisfaction dan loyalitas
pelanggan



ABSTRACT

After a long time developing in Indonesia, coffee shops are not only used to drink
coffee but are now also used as a lifestyle for most people. 40 tenants opened a
stand at this 2017 urban coffee week, so from this it appears that the coffee business
opportunity is very good (pojokpitu.com, 2017). Said, 2017 In this study using a
quantitative approach with a structured questionnaire survey method given to
samples from a population to be able to obtain specific information from
respondents in accordance with research needs (Malhotra, 2004: 325).According
to Sugiyono (2016: 8) research methods Quantitative research can be defined as a
research method based on positive philosophy, used to examine certain populations
or samples, data collection using research instruments, data analysis is
quantitative/statistical, with the aim of testing established hypotheses.This study
aims to determine whether the relationship between marketing, affect Customer
Satisfaction and Customer Loyalty. Based on the empirical tests that have been
carried out on the hypotheses in the study, the results show that not all of the
independent variables above have a significant effect on the dependent variable. 1.
Relationship Marketing Affects Customer Satisfaction Based on the results of the
statistical calculation of the PLS-SEM test, it can be concluded that the Promotion
Strategy variable has an effect on the buying interest variable in Jokopi Surabaya
consumers in the Gwalk branch.

Keywords: relationship marketing , customer satisfaction, and customer loyality
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