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Abstract: In today's highly competitive culinary industry, one of the most important strategies to attract and retain 

customers is product differentiation. Differences can provide value and set a business apart from its competitors. 

Examples of differentiation include innovative menu items, premium raw materials, distinctive flavors, and brand 

image. The goal of this study is to analyze the relationship between product differentiation and customer loyalty 

at Kinikawa Coffee Shop in Pangkal Pinang. As part of a quantitative research plan using survey techniques, 

questionnaires were distributed to one hundred active customers. The validity and reliability of the research 

instrument were examined, and simple linear regression analysis of the data was performed using SPSS software. 

The findings of the study indicate that customer loyalty is positively related. Customer loyalty to Kinikawa 

increases along with their opinions regarding the company's efforts to stand out from the competition.. This 

research highlights the importance of using differentiation tactics when building lasting relationships with clients, 

especially in the local coffee shop industry facing tight and fluctuating competition. 
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Abstrak: Dalam industri kuliner yang sangat kompetitif saat ini, salah satu strategi paling penting untuk menarik 

dan mempertahankan pelanggan adalah diferensiasi produk. Perbedaan dapat memberikan nilai dan membedakan 

suatu bisnis dari pesaingnya. Contoh perbedaan mencakup item menu yang inovatif, bahan baku premium, cita 

rasa yang khas, dan citra merek. Tujuan dari studi ini adalah untuk menganalisis hubungan antara diferensiasi 

produk dan loyalitas pelanggan di Kinikawa Coffee Shop di Pangkal Pinang. Sebagai bagian dari rencana 

penelitian kuantitatif yang menggunakan teknik survei, kuesioner dibagikan kepada seratus pelanggan aktif. 

Validitas dan reliabilitas alat penelitian diperiksa, dan analisis regresi linier sederhana dari data dilakukan 

menggunakan software SPSS. Temuan studi menunjukkan bahwa loyalitas pelanggan berhubungan positif. 

Loyalitas pelanggan terhadap Kinikawa meningkat seiring dengan pendapat mereka mengenai upaya perusahaan 

untuk menonjol dari kompetisi. Penelitian ini menyoroti betapa pentingnya menggunakan taktik diferensiasi saat 

membangun hubungan yang langgeng dengan klien, terutama dalam industri kedai kopi lokal yang menghadapi 

persaingan yang ketat dan berubah-ubah. 

 

Kata Kunci: Kedai Kopi, Loyalitas Konsumen, Strategi Diferensiasi, Inovasi Produk 

 

1. PENDAHULUAN 

Industri kopi di Indonesia telah berkembang pesat dalam satu dekade terakhir, 

menjadikan negara ini sebagai salah satu pemain utama dalam rantai pasok kopi dunia. 

Indonesia, sebagai salah satu produsen kopi terbesar di dunia, tidak hanya dikenal sebagai 

pemasok biji kopi berkualitas tinggi, tetapi juga sebagai pasar yang dinamis dengan 

pertumbuhan konsumsi kopi domestik yang signifikan. Perubahan gaya hidup masyarakat, 

khususnya di kalangan generasi muda, telah mendorong munculnya tren baru dalam 
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menikmati kopi, yaitu melalui coffee shop atau kedai kopi modern yang menawarkan lebih 

dari sekadar minuman, melainkan pengalaman dan gaya hidup.  

Tren konsumsi kopi di Indonesia mengalami pergeseran besar, dari sekadar 

minuman penyemangat di pagi hari menjadi bagian dari aktivitas sosial dan gaya hidup 

urban. Coffee shop kini menjadi tempat favorit untuk bekerja, berkumpul, berdiskusi, 

bahkan sekadar bersantai menikmati waktu luang. Fenomena ini didukung oleh maraknya 

penggunaan media sosial yang memperlihatkan gaya hidup ngopi sebagai sesuatu yang 

modern dan kekinian. Menurut data Asosiasi Kopi Spesial Indonesia (SCAI), pertumbuhan 

coffee shop di Indonesia meningkat rata-rata 15-20% per tahun sejak 2016, dan 

diperkirakan akan terus bertambah seiring dengan semakin besarnya minat masyarakat 

terhadap kopi specialty dan pengalaman unik yang ditawarkan oleh berbagai kedai kopi. 

Kota Pangkal Pinang, sebagai ibu kota Provinsi Kepulauan Bangka Belitung, tidak 

luput dari fenomena ini. Dalam beberapa tahun terakhir, pertumbuhan coffee shop di 

Pangkal Pinang sangat pesat, ditandai dengan munculnya berbagai kedai kopi yang 

menawarkan konsep, menu, dan suasana yang beragam. Coffee shop di Pangkal Pinang 

tidak hanya menjadi tempat menikmati kopi, tetapi juga menjadi ruang sosial bagi 

masyarakat, terutama anak muda dan pekerja profesional. Mereka mencari tempat yang 

nyaman untuk bekerja, berdiskusi, atau sekadar bersantai bersama teman. Persaingan antar 

coffee shop di kota ini pun semakin ketat, sehingga setiap pelaku usaha dituntut untuk terus 

berinovasi agar dapat menarik dan mempertahankan pelanggan. 

Dalam menghadapi persaingan yang semakin intens, loyalitas konsumen menjadi 

salah satu kunci utama keberhasilan bisnis coffee shop. Loyalitas konsumen merupakan 

komitmen pelanggan untuk terus membeli dan menggunakan produk atau jasa tertentu 

secara berulang, meskipun dihadapkan pada berbagai pilihan dan promosi dari pesaing 

(Oliver, 2015). Konsumen yang loyal tidak hanya melakukan pembelian ulang, tetapi juga 

cenderung merekomendasikan produk kepada orang lain, sehingga memberikan dampak 

positif bagi pertumbuhan bisnis melalui promosi dari mulut ke mulut (word of mouth). 

Penelitian terkini menunjukkan bahwa loyalitas konsumen berkontribusi signifikan dalam 

menjaga stabilitas pendapatan dan mengurangi kebutuhan perusahaan untuk mengeluarkan 

biaya besar dalam akuisisi pelanggan baru (Hasan, 2014; Rakha Adinata Utomo, 2024) 

Untuk membangun loyalitas konsumen, coffee shop perlu menerapkan berbagai 

strategi pemasaran yang efektif. Salah satu strategi yang banyak diterapkan adalah 

diferensiasi produk. Diferensiasi produk adalah upaya perusahaan untuk menciptakan 

keunikan atau ciri khas pada produk atau jasa yang ditawarkan, sehingga konsumen 
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memandangnya berbeda dan lebih bernilai dibandingkan produk pesaing (Kotler & Keller, 

2016). Dalam konteks coffee shop, diferensiasi dapat dilakukan melalui inovasi menu kopi, 

penggunaan bahan baku berkualitas, metode penyajian yang unik, pelayanan yang ramah, 

hingga penciptaan suasana kedai yang otentik dan nyaman. Diferensiasi yang kuat akan 

menciptakan persepsi positif di benak konsumen, sehingga mereka lebih cenderung 

memilih dan tetap setia pada produk atau jasa yang ditawarkan. 

Penelitian-penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa diferensiasi produk 

memiliki pengaruh signifikan terhadap loyalitas konsumen. Menurut Porter (2014), 

diferensiasi adalah salah satu strategi utama untuk memperoleh keunggulan kompetitif 

yang berkelanjutan, karena mampu menciptakan nilai tambah yang sulit ditiru oleh pesaing. 

Sari et al. (2023) juga menemukan bahwa inovasi dan diferensiasi produk di industri 

makanan dan minuman, termasuk coffee shop, berkontribusi besar terhadap peningkatan 

loyalitas pelanggan. Hal ini sejalan dengan temuan Pratama & Setiawan (2021) yang 

menegaskan bahwa coffee shop yang mampu menawarkan produk unik dan pengalaman 

berbeda cenderung memiliki pelanggan yang lebih loyal. 

Di Pangkal Pinang, beberapa coffee shop seperti Kinikawa Coffee telah berhasil 

menerapkan strategi diferensiasi produk melalui pemilihan biji kopi lokal berkualitas, 

teknik penyajian manual brewing yang personal, serta suasana kedai yang nyaman dan 

instagramable. Upaya-upaya ini terbukti mampu meningkatkan loyalitas pelanggan, yang 

terlihat dari tingginya tingkat kunjungan ulang dan banyaknya pelanggan yang 

merekomendasikan coffee shop tersebut kepada orang lain. 

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa dalam industri coffee shop yang sangat 

kompetitif seperti di Pangkal Pinang, strategi diferensiasi produk menjadi sangat penting 

untuk membangun dan mempertahankan loyalitas konsumen. Penelitian ini bertujuan untuk 

menganalisis pengaruh diferensiasi produk terhadap loyalitas konsumen pada coffee shop 

di Pangkal Pinang, dengan harapan dapat memberikan kontribusi bagi pengembangan 

strategi pemasaran yang lebih efektif di masa depan. 

 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

Diferensiasi Produk (Variabel x) 

Diferensiasi produk adalah salah satu strategi pemasaran yang berperan penting 

dalam menciptakan keunggulan bersaing perusahaan di tengah kompetisi pasar yang 

semakin ketat. Diferensiasi mengacu pada upaya perusahaan untuk menciptakan keunikan 

atau karakteristik tertentu pada produk atau jasa yang ditawarkan, sehingga konsumen 
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dapat membedakannya dari produk pesaing. Menurut Kotler dan Keller (2016), diferensiasi 

produk melibatkan penciptaan persepsi bahwa produk yang ditawarkan memiliki keunikan 

yang bernilai dan relevan di mata konsumen. Diferensiasi dapat dilakukan melalui elemen 

produk seperti desain, fitur, kualitas, merek, pelayanan, serta pengalaman pelanggan. 

Michael Porter (2014) menyebut diferensiasi sebagai salah satu dari tiga strategi generik 

yang dapat digunakan untuk mencapai keunggulan bersaing, selain strategi biaya rendah 

dan fokus pasar. Strategi diferensiasi menjadi semakin penting dalam industri jasa seperti 

kedai kopi, karena keputusan pembelian konsumen tidak hanya didasarkan pada harga, 

tetapi juga pada pengalaman emosional, estetika, dan sosial yang melekat dalam proses 

konsumsi produk tersebut. 

Dalam konteks industri kopi, diferensiasi produk dapat terlihat dalam bentuk 

inovasi varian menu, kualitas biji kopi yang digunakan, metode penyajian, desain interior 

kedai, pelayanan yang ramah dan personal, hingga branding yang kuat. Ananda et al. (2023) 

menekankan bahwa inovasi dan keunikan produk dalam industri kreatif seperti kedai kopi 

merupakan strategi penting untuk menciptakan nilai tambah dan memperkuat keterikatan 

pelanggan. Penelitian oleh Febriandini dan Piguno (2018) menunjukkan bahwa diferensiasi 

produk pada kedai kopi Anomali Coffee di Jakarta secara signifikan meningkatkan 

kepuasan dan persepsi positif konsumen terhadap brand. 

Lestari dan Bernika (2022) dalam penelitiannya di Essentieel Coffee Shop Bandung 

juga menyatakan bahwa diferensiasi dalam rasa kopi, keunikan desain tempat, dan 

pelayanan personal menjadi faktor penting yang membentuk persepsi pelanggan terhadap 

citra merek dan memengaruhi keputusan pembelian. Lebih lanjut, Dejawata, Kumadji, dan 

Abdillah (2014) menemukan bahwa diferensiasi produk yang mencakup inovasi dan 

kualitas estetika memiliki pengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan melalui kepuasan 

sebagai variabel mediasi. Kristian (2024) juga menyoroti pentingnya diferensiasi produk 

dalam menciptakan keunggulan bersaing yang berkelanjutan di industri F&B (Food and 

Beverage), terutama dalam menghadapi tantangan pasca-pandemi di mana konsumen 

semakin selektif terhadap kualitas dan pengalaman konsumsi. Secara umum, diferensiasi 

produk dapat dibagi ke dalam dua dimensi utama, yaitu: 

a. Kualitas Produk, meliputi ketahanan, konsistensi rasa, bahan baku premium, dan 

performa fungsional produk (Kotler & Armstrong, 2020). 

b. Keunikan Produk, meliputi aspek yang membedakan produk dari kompetitor, seperti 

desain, nama menu, cara penyajian, dan konsep tempat (Nanda Annisa et al., 2020). 
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Gabungan dari kedua aspek ini dapat memperkuat posisi merek di benak konsumen 

serta menciptakan hubungan yang lebih emosional antara konsumen dan produk. 

 

Loyalitas Konsumen (Variabel y) 

Loyalitas konsumen merupakan bentuk komitmen psikologis dan perilaku yang 

ditunjukkan konsumen dalam bentuk pembelian ulang, ketertarikan untuk 

merekomendasikan, serta resistensi terhadap produk pesaing. Oliver (2015) mendefinisikan 

loyalitas sebagai komitmen mendalam terhadap merek, yang membuat konsumen tidak 

mudah berpaling meskipun dihadapkan pada alternatif yang lebih murah atau promosi dari 

pesaing. Loyalitas dibangun melalui proses panjang yang melibatkan kepuasan, 

kepercayaan, serta pengalaman positif yang konsisten dari waktu ke waktu. 

Menurut Hurriyati (2020), loyalitas konsumen terdiri dari beberapa indikator 

utama, yaitu: 

a. Pembelian ulang (repeat purchase), 

b. Kecenderungan merekomendasikan (word of mouth), 

c. Kepercayaan dan keterikatan terhadap merek, serta 

d. Ketahanan terhadap tawaran pesaing (brand inertia). 

Loyalitas menjadi salah satu aset tidak berwujud (intangible asset) yang memiliki 

nilai tinggi dalam konteks pemasaran modern. Konsumen yang loyal cenderung tidak 

hanya menjadi pembeli setia, tetapi juga berperan sebagai agen promosi tidak langsung 

bagi perusahaan. Srisusilawati et al. (2023) menjelaskan bahwa loyalitas pelanggan dapat 

memperpanjang siklus hidup pelanggan (customer lifetime value), memperkuat posisi 

merek di pasar, serta mengurangi biaya akuisisi pelanggan baru. 

Penelitian Abarca (2021) menyebut bahwa inovasi produk, kualitas layanan, dan 

nilai emosional dari pengalaman pelanggan menjadi penentu kuat dalam pembentukan 

loyalitas pelanggan. Hal senada disampaikan oleh Helen Heliani et al. (2022) yang meneliti 

Work Coffee di Bandung, bahwa loyalitas konsumen sangat dipengaruhi oleh kualitas 

produk dan kepercayaan terhadap brand. 

Dalam konteks diferensiasi, loyalitas konsumen menjadi salah satu tujuan akhir dari 

upaya menciptakan keunikan produk. Ketika konsumen merasakan bahwa produk tersebut 

berbeda, unggul, dan sesuai dengan nilai atau gaya hidup mereka, maka kemungkinan 

untuk bertahan sebagai pelanggan menjadi lebih tinggi. Penelitian Nanda Annisa, Hartono, 

dan Syarun (2020) menegaskan bahwa diferensiasi melalui media sosial dan inovasi produk 
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berperan dalam menciptakan loyalitas konsumen terhadap merek kopi lokal, khususnya di 

kalangan anak muda. 

 

3. METODE PENELITIAN 

Metode penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif dengan desain 

deskriptif dan verifikatif. Pendekatan ini dipilih agar peneliti dapat mengukur secara 

objektif hubungan antara strategi diferensiasi dan loyalitas konsumen melalui data numerik 

yang diperoleh dari kuesioner. Menurut Creswell (2017), penelitian kuantitatif sangat 

sesuai untuk mengidentifikasi pengaruh antar variabel secara statistik, sementara Sugiyono 

(2017) menyatakan bahwa metode ini efektif untuk memperoleh gambaran yang jelas dan 

terukur mengenai fenomena yang diteliti. Kuesioner disusun berdasarkan indikator-

indikator diferensiasi produk (keunikan, inovasi, kualitas, pelayanan) dan loyalitas 

konsumen (pembelian ulang, rekomendasi, dan ketahanan terhadap produk pesaing), serta 

diuji validitas dan reliabilitasnya sebelum disebarkan. 

Pengambilan sampel dilakukan memilih responden yang telah melakukan 

pembelian minimal dua kali di Kedai Kopi Kinikawa, sebagaimana disarankan oleh 

Hidayat (2022) dan Tarigan & Priyanto (2021). Jumlah sampel ditentukan menggunakan 

rumus Slovin, sehingga dapat mewakili populasi konsumen kedai kopi secara proporsional. 

Versi perangkat lunak SPSS terbaru kemudian digunakan untuk mengevaluasi data yang 

dikumpulkan. Untuk menyelidiki relevansi dampak metode diferensiasi terhadap loyalitas 

pelanggan, pendekatan analisis berikut digunakan: analisis regresi linier sederhana, uji 

validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik, uji t, dan uji F. 

Analisis deskriptif juga digunakan dalam studi ini untuk menggambarkan 

karakteristik responden dan kecenderungan mereka untuk bereaksi terhadap faktor-faktor 

yang sedang diselidiki. Koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengukur kontribusi 

variabel diferensiasi terhadap loyalitas, sementara hasil analisis regresi digunakan untuk 

menentukan sejauh mana metode diferensiasi mempengaruhi loyalitas pelanggan. Dalam 

bisnis layanan, khususnya di kedai kopi, strategi ini konsisten dengan penelitian terkini 

yang menyoroti nilai diferensiasi produk dalam mendorong loyalitas pelanggan (Kotler & 

Armstrong, 2018; Sari et al., 2023; Pratama & Setiawan, 2021). Oleh karena itu, diharapkan 

metodologi studi ini dapat menghasilkan temuan yang dapat diandalkan dan secara ilmiah 

valid. 
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Tabel 1. Metode penelitian 

No 

Item 

Variabel Dimensi Indikator 

1 Diferensiasi 

Produk 

Keunikan Produk 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kualitas Produk 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Produk memiliki ciri khas 

yang unik dibanding 

pesaing 

 Produk memiliki 

keunggulan estetika  

 Produk mudah dikenali 

 Produk memberikan 

pengalaman berbeda 

 

 

 Produk memiliki katahanan 

yang baik 

 Kinerja/performanya lebih 

baik dari produk pesaing 

 Kualitas konsistem dalam 

setiap pembelian 

 Produk memenuhi 

ekspetasi pelanggan 

 Menggunakan bahan baku 

berkualitas 

 

2 Loyalitas 

Konsumen 

Kepuasan 

Konsumen 

 

 

 

 

 

 

 

 

Pembelian Ulang 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Rekomendasi 

Konsumen 

 Konsumen merasa puas 

setelah menggunakan 

produk 

 Produk memenuhi harapan 

 Konsumen merasa 

pengalaman positif selama 

penggunaan 

 Nilai yang diperoleh sesuai 

dengan harga 

 

 

 Konsumen berniat membeli 

ulang produk yang sama 

 Produk ini adalah pilihan 

utama konsumen 

 Konsumen melakukan 

pembelian ulang  

 Konsumen merasa nyaman 

dengan produk ini 

 Konsumen tidak tertarik 

mencoba produk pesaing 
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 Konsumen bersedia 

merekoemndasikan kepada 

orang lain 

 Konsumen berbagi 

pengalaman possitif kepada 

teman/keluarga 

 Konsumen percaya bahwa 

produk cocok digunakan 

banyak orang 

 Konsumen sering 

menyebut merek produk ini 

 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN  

Hasil penelitian disajikan melalui tabel dan deskripsi naratif. Selain itu, analisis ini 

menunjukkan bahwa variabel X dan Y memiliki hubungan yang substansial. Temuan ini 

mendukung konsep studi sebelumnya yang menunjukkan bahwa diferensiasi produk 

memiliki dampak besar pada loyalitas konsumen. 

Deskripsi Variabel dan Responden 

Tabel 2. Deskripsi Variabel dan Responden 

 

Data diatas dapat dilihat bahwa responden yang terdeteksi terdapat 100 yaitu 

sebanyak 24 laki-laki dan 76 perempuan, serta data yang hilang tidak ada, sehingga data 

dikatakan sesuai dengan analisis frekuensinya. 

Tabel 3. Deskripsi Variabel dan Responden 
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Pada table usia diatas, kelompok usia terbanyak adalah 18-21 tahun (77%), 

selanjutnya usia 22 25 tahun (21%), dan paling sedikit yaitu pada usia 15-17 tahun (2%). 

Dengan demikian pengunjung yang dominan pada kedai KopiKinikawa yaitu berusia 18-

21 tahun sebanyak 77 responden. 

Tabel 4. Deskripsi Variabel dan Responden 

 

Pada table frekuensi kegiatan/kunjungan responden, sebanyak 33 (33%) responden 

melakukan kunjungan satu kali, sebanyak 33 (33%) melakukannya 2-3 kali, dan sebanyak 

34 (34%) melakukannya lebih dari 3 kali. 

 

Hasil Uji Validitas 

Tujuan dari uji validitas adalah untuk mengevaluasi seberapa baik alat penelitian 

menangkap variabel atau konstruk yang ditentukan. Validitas item-item tes dinilai 

menggunakan teknik korelasi Pearson Product Moment, yang membandingkan nilai r yang 

dihitung dengan tabel r. 

Tabel 5. uji validitas 

Pernyataan rhitung Rtabel Keterangan 

Diferensiasi Kualitas 

Produk 

Produk (X) :   

1 0.765 0.1966 Valid 

2 0.821 0.1966 Valid 

3 0.716 0.1966 Valid 

4 0.821 0.1966 Valid 

5 0.744 0.1966 Valid 

6 0.547 0.1966 Valid 

7 0.702 0.1966 Valid 

Diferensiasi Keunikan 

Produk 

Produk (X) :   

1 0.697 0.1966 Valid 

2 0.823 0.1966 Valid 

3 0.725 0.1966 Valid 

4 0.653 0.1966 Valid 

5 0.544 0.1966 Valid 

6 0.649 0.1966 Valid 
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7 0.823 0.1966 Valid 

Loyalitas  Konsumen (Y)   

1 0.708 0.1966 Valid 

2 0.728 0.1966 Valid 

3 0.638 0.1966 Valid 

4 0.689 0.1966 Valid 

5 0.740 0.1966 Valid 

6 0.670 0.1966 Valid 

7 0.811 0.1966 Valid 

Setiap alat kuesioner sesuai untuk menilai variabel penelitian. Karena nilai r yang 

diperkirakan lebih tinggi dari nilai tabel r yang digunakan sebagai ambang minimum, yaitu 

0.1966, validitas ini menunjukkan bahwa instrumen benar-benar menangkap substansi dari 

konsep yang akan diukur, baik dari segi kualitas, keunikan produk, dan loyalitas konsumen. 

Akibatnya, kuesioner tersebut seharusnya sesuai untuk menangani data penelitian. 

 

Hasil Uji Reabilitas 

Uji reliabilitas digunakan untuk melihat konsistensi jawaban responden terhadap 

instrumen yang digunakan. Alat ukur yang konsisten akan menghasilkan nilai Cronbach’s 

Alpha ≥ 0,700 

Tabel 6. Uji reliabilitas 

Variabel  Cornbatch Alpha Standar 

Cornbatch Alpha 

Keputusan 

Diferensiasi 

Produk 

Kualitas 

Produk 

.855 .700 Reliabel 

 Keunikan 

Produk 

.826 .700 Reliabel 

Loyalitas 

Konsumen 

 .836 .700 Reliabel 

Variabel loyalitas pelanggan memiliki alpha Cronbach sebesar (0.836), yang lebih 

besar dari 0.700, variabel keunikan produk memiliki alpha Cronbach sebesar (0.826), yang 

lebih besar dari 0.700, dan semua nilai variabel kualitas produk memiliki alpha Cronbach 

sebesar (0.855), yang lebih besar dari 0.700, menurut hasil uji reliabilitas sebelumnya. 

Sebagai hasilnya, kuesioner menghasilkan data yang akurat dan konsisten yang secara tepat 

mencerminkan kondisi nyata di lapangan. 

 

Hasil Uji Asumsi Klasik 

a. Hasil Uji Normalitas 

Salah satu komponen dari pengujian asumsi tradisional adalah uji normalitas 

Kolmogorov-Smirnov. Tujuan dari uji normalitas adalah untuk mengetahui apakah 
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nilai residu terdistribusi secara normal atau tidak. Nilai residu dari model regresi yang 

sesuai terdistribusi secara normal. Dasar untuk membuat keputusan :  

 Nilai residu terdistribusi secara normal jika nilai signifikansi lebih dari 0,05. 

 Nilai residu tidak terdistribusi normal jika nilai signifikansi kurang dari 0,05. 

Tabel 7. Hasil Uji Normalitas 

 

Nilai signifikansi dalam temuan uji yang disebutkan di atas adalah 0.200, yang lebih 

tinggi dari 0.05. Oleh karena itu, dapat dikatakan bahwa nilai residual mengikuti 

distribusi normal. 

 

Gambar 1. Hasil Uji Normalitas 
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Jelas dari gambar plot bahwa data tersebar di sekitar garis diagonal dan bergerak ke 

arahnya. Oleh karena itu, data dapat dikatakan terdistribusi secara teratur. 

b. Hasil Uji Asumsi Multikolinearitas 

Mengetahui apakah variabel independen saling terkait adalah tujuan dari tes 

multikolinearitas. Jika variabel independen saling berkorelasi satu sama lain, model 

regresi tidak dapat mengevaluasi mereka karena tidak ortogonal. Hasil dari perhitungan 

tes multikolinearitas ditampilkan dalam tabel di bawah ini :  

Tabel 8. Hasil Uji Asumsi Multikolinearitas 

Model Collinearity Statistic 

Tolerance VIF 

(Constant) 

 

Kualitas Produk 

 

 

 

.641 

 

 

1.559 

Keunikan Produk .641 1.559 

Berdasarkan hasil perhitungan dalam tabel di atas, kolom toleransi dan nilai VIF untuk 

masing-masing variabel independen bukti fisik, keandalan, responsivitas, jaminan, dan 

empati semuanya di atas 0,01 dan setiap nilai VIF di bawah 10, terutama 1,559. Oleh 

karena itu, dapat dikatakan bahwa data tersebut tidak memiliki multikolinearitas. 

c. Hasil Uji Asumsi Heteroskedestisitas 

Mengetahui apakah ada variasi dalam varians residual di seluruh observasi dalam 

model regresi adalah tujuan dari uji heteroskedastisitas. Gambar berikut menampilkan 

temuan dari pemeriksaan uji heteroskedastisitas: 

Tabel 9. Hasil Uji Asumsi Heteroskedestisitas 
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Gambar 2. Hasil Uji Asumsi Heteroskedestisitas 

Dapat disimpulkan bahwa heteroskedastisitas tidak terjadi berdasarkan hasil diagram 

pencar pada gambar di atas, yang menunjukkan bahwa plot yang terbentuk tidak 

memiliki pola yang jelas dan bahwa titik-titik tersebut tersebar di atas dan di bawah 

angka 0 pada sumbu Y. 

 

Hasil Analisis Regresi Linier Sederhana 

a. Hasil Uji T (Uji Secara Parsial/terpisah)  

Tujuan dari uji t adalah untuk menentukan seberapa besar setiap variabel independen 

mempengaruhi variabel dependen. Berikut adalah temuan dari perhitungan uji parsial: 

Tabel 10.  Hasil Uji T 

  Coeffisients    

Model Unstrandardized  

Coefficients 

Standardized 

Coefficients Beta 

 

 

t 

 

 

Sig. 

 B Std.Error    

(Constant) 1.616 1.917  .843 .401 

Kualitas 

Produk 

.532 .069 .543 7.66

0 

<.001 

Keunikan 

Produk 

.409 .076 .382 5.38

7 

<.001 

Berikut adalah penjelasan mengenai hasil perhitungan uji parsial menggunakan 

perangkat lunak SPSS berdasarkan tabel di atas:  

1) Loyalitas pelanggan dipengaruhi secara positif dan signifikan oleh kualitas produk. 

Ini menunjukkan bahwa kecenderungan seorang konsumen untuk tetap loyal 

meningkat seiring dengan kesan mereka terhadap kualitas produk tersebut. 

2) Keunikan produk juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas. 

Keunikan memberikan nilai tambah yang membedakan produk dari kompetitor, 

sehingga mendorong keterikatan emosional konsumen. 
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3) Secara parsial, kualitas produk memiliki pengaruh yang lebih kuat dibanding 

keunikan produk, ditunjukkan oleh nilai koefisien regresi dan t-statistik yang lebih 

besar. 

Tidak diragukan lagi dari hasil yang disebutkan sebelumnya bahwa setiap variabel 

independen secara signifikan dan positif mempengaruhi variabel dependen. Dengan 

tingkat signifikansi kurang dari 0,001, kedua faktor tersebut memiliki dampak yang 

substansial dalam uji parsial ini. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa faktor 

kualitas produk dan orisinalitas memiliki pengaruh terhadap loyalitas pelanggan. 

b. Hasil Uji Koefisien Determinasi (Adjusted R2) 

Umumnya, dalam konteks penelitian pemasaran dengan data seperti ini, nilai Adjusted 

R² bisa berkisar antara 0,500 – 0,700. 

Tabel 11. Hasil Uji Koefisien Determinasi 

 

Tabel di atas menunjukkan bahwa nilai R Square yang disesuaikan adalah 0,829, atau 

82,9%, dengan variabel diferensiasi produk (X) menyumbangkan 82,9% pada variabel 

loyalitas konsumen dan sisanya 100% - 82,9% = variabel lain yang tidak dibahas dalam 

studi ini menyumbangkan 17,1%. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa variabel 

(X) berpengaruh signifikan terhadap (Y). 

 

Hubungan antara Diferensiasi Produk (Kualitas Produk) dengan Loyalitas 

Konsumen 

Kualitas produk adalah salah satu faktor krusial yang dapat membentuk persepsi 

konsumen terhadap suatu merek atau usaha. Dalam konteks diferensiasi produk, kualitas 

merujuk pada superioritas yang ditawarkan oleh produk dalam memenuhi harapan dan 

kebutuhan konsumen secara konsisten. Kualitas produk dapat mencakup berbagai aspek, 

seperti daya tahan, cita rasa, keamanan, kebersihan, estetika, kenyamanan, dan 

fungsionalitas. Dalam bisnis kuliner seperti Kedai KopiKinikawa, kualitas dapat dilihat 

dari rasa minuman yang konsisten, penyajian yang menarik, pelayanan yang ramah dan 

cepat, serta kenyamanan tempat yang mendukung pengalaman bersantap. 
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Hasil dari uji regresi parsial yang digunakan dalam studi ini menunjukkan bahwa 

variabel kualitas produk memiliki koefisien regresi sebesar 0,532, nilai t sebesar 7,660, dan 

tingkat signifikansi kurang dari 0,001. Hasil ini menunjukkan hubungan yang positif dan 

signifikan antara kualitas produk dan loyalitas konsumen. Ini berarti bahwa jika pelanggan 

menganggap produk berkualitas sangat baik, mereka akan senang dan lebih cenderung 

untuk membeli ulang, merekomendasikan produk kepada orang lain, dan tetap setia dengan 

merek tersebut bahkan ketika pesaing membuat penawaran. 

Hasil ini juga menunjukkan bahwa kualitas produk memiliki pengaruh yang paling 

dominan dibandingkan dengan variabel lainnya (keunikan produk), dilihat dari nilai 

koefisien dan t-statistik yang lebih tinggi. Hal ini menunjukkan bahwa dalam membentuk 

loyalitas konsumen, kualitas merupakan fondasi utama yang harus diperhatikan oleh pelaku 

usaha. Tanpa kualitas yang memadai, keunikan atau diferensiasi lain yang ditawarkan akan 

kurang berdampak signifikan. Oleh karena itu, pelaku usaha perlu memastikan bahwa 

kualitas produk tetap terjaga dan ditingkatkan melalui pengawasan mutu, pelatihan 

karyawan, penggunaan bahan baku berkualitas, serta inovasi berkelanjutan yang relevan 

dengan selera konsumen. 

 

Hubungan antara Diferensiasi Produk (Keunikan Produk) dengan Loyalitas 

Konsumen 

Keunikan produk merupakan dimensi lain dari strategi diferensiasi yang tak kalah 

penting. Keunikan produk merujuk pada segala sesuatu yang membuat produk atau jasa 

menjadi berbeda, menonjol, dan tidak mudah ditiru oleh pesaing. Dalam dunia usaha yang 

kompetitif, keunikan menjadi elemen pembeda yang dapat menciptakan identitas merek 

yang kuat di benak konsumen. Aspek keunikan ini bisa muncul dari berbagai sumber, 

seperti inovasi dalam rasa dan penyajian, interior kedai yang artistik dan tematik, penamaan 

menu yang kreatif, hingga gaya pelayanan yang khas dan ramah. 

Dengan koefisien regresi sebesar 0,409, statistik t sebesar 5,387, dan tingkat 

signifikansi kurang dari 0,001, temuan studi ini lebih lanjut menunjukkan bahwa keunikan 

produk memiliki dampak yang positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Bukti 

ini menunjukkan bahwa keunikan sangat penting untuk menarik perhatian konsumen dan 

menciptakan ikatan emosional antara mereka dan barang-barang, meskipun pengaruhnya 

tidak sebesar kualitas produk. Pelanggan menginginkan pengalaman yang unik dan 

menyenangkan selain produk yang unggul. Pengalaman semacam itu dapat dihasilkan oleh 
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keunikan, yang pada akhirnya memberikan pelanggan rasa 'kepemilikan' dan ikatan dengan 

merek. 

Lebih dari sekadar variasi, keunikan menciptakan nilai emosional yang sulit diukur, 

tetapi sangat berpengaruh dalam membentuk loyalitas jangka panjang. Misalnya, 

konsumen yang datang ke Kedai KopiKinikawa bukan hanya karena rasa kopinya enak, 

tetapi juga karena mereka merasa nyaman dengan suasana kedai, tertarik dengan desain 

interior yang estetik, atau menyukai menu dengan nama-nama unik yang membuat mereka 

tersenyum. Hal-hal kecil ini membangun ikatan psikologis yang kuat dan mendorong 

konsumen untuk kembali, bahkan ketika mereka tidak benar-benar “membutuhkan” produk 

tersebut. 

 

Perbandingan Pengaruh Kualitas dan Keunikan Produk 

Sebagian, loyalitas pelanggan lebih dipengaruhi oleh kualitas produk daripada oleh 

keberagaman produk. Koefisien regresi dan statistik t yang lebih besar untuk kualitas 

produk membuat hal ini jelas. Kedua faktor tersebut sangat penting untuk membangun dan 

mempertahankan loyalitas konsumen terhadap merek atau produk tertentu, seperti yang 

terlihat dari dampak signifikan dan positifnya terhadap loyalitas pelanggan. 

Tabel 12. Perbandingan Pengaruh Kualitas dan Keunikan Produk 

Variabel Koefisien β t-Statistik Signifikansi Pengaruh terhadap 

Loyalitas 

Konsumen 

Kualitas 

Produk 

0,532 7,660 <0,001 Lebih Kuat 

Keunikan 

Produk 

0,409 5,387 <0,001 Kuat 

 

Hubungan Umum antara Diferensiasi Produk dan Loyalitas Konsumen 

Ketika kualitas dan keunikan dipadukan dalam pendekatan yang kohesif, dampak 

produk terhadap loyalitas konsumen meningkat. Temuan uji simultan (uji-F) dalam 

penelitian ini menunjukkan bahwa karakteristik kualitas produk dan keaslian secara 

bersama-sama memiliki dampak yang signifikan terhadap loyalitas pelanggan, dengan nilai 

F sebesar 106,867 dan tingkat signifikansi kurang dari 0,001. Hal ini menunjukkan bahwa 

model regresi yang digunakan dalam penelitian ini memiliki validitas yang baik karena 

kedua variabel independen secara statistik menjelaskan varians dalam variabel dependen 

pada saat yang bersamaan. 
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Selain itu, kombinasi variabel kualitas produk dan keunikan menyumbang 82,9% 

dari variasi dalam loyalitas pelanggan, menurut koefisien determinasi yang dimodifikasi 

(modified R2) sebesar 0,829. Elemen lain yang tidak dicakup oleh model penelitian ini, 

seperti harga, lokasi, promosi, citra merek, atau preferensi pelanggan individu, 

menyumbang 17,1% sisanya. Dalam penelitian sosiologis, persentase 82,9% cukup tinggi, 

menunjukkan bahwa, dalam pengaturan perusahaan seperti Kedai KopiKinikawa, 

diferensiasi produk memiliki peran penting dalam mempengaruhi loyalitas pelanggan. 

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa strategi diferensiasi produk yang 

efektif harus mencakup dua hal penting: pertama, kualitas produk yang konsisten dan 

memuaskan secara fungsional; dan kedua, keunikan produk yang mampu membedakan 

usaha dari para pesaing serta menciptakan pengalaman berkesan. Kedua aspek ini bersifat 

saling melengkapi. Kualitas memberikan rasa aman dan puas, sementara keunikan 

menumbuhkan keterikatan dan ingatan emosional. Ketika keduanya dikombinasikan, 

loyalitas konsumen dapat tumbuh kuat dan berkelanjutan, menjadi fondasi yang kokoh bagi 

pertumbuhan usaha dalam jangka panjang. 

 

5. KESIMPULAN 

Studi ini menemukan bahwa pendekatan Kinikawa Coffee Shop dalam 

mendiversifikasi lini produknya memiliki dampak yang positif dan signifikan terhadap 

loyalitas pelanggan di Pangkal Pinang. Kualitas produk dan keunikan adalah dua pilar 

utama dari strategi diferensiasi yang disarankan. Kualitas produk telah terbukti menjadi 

pendorong utama loyalitas pelanggan karena konsumen lebih cenderung untuk tetap setia 

pada merek yang terus memenuhi kebutuhan mereka dalam hal kenyamanan, rasa, dan 

penyajian. Pelanggan lebih cenderung melakukan pembelian ulang, merekomendasikan 

produk kepada orang lain, dan tetap setia meskipun ada banyak pilihan alternatif yang 

tersedia ketika kualitas produk dipertahankan. 

Selain kualitas, keunikan produk juga berperan penting dalam menciptakan 

keterikatan emosional antara konsumen dan merek. Keunikan dapat berupa inovasi rasa, 

suasana kedai yang tematik dan estetik, ataupun pelayanan yang khas. Meskipun 

pengaruhnya tidak sebesar kualitas, keunikan menciptakan pengalaman yang membedakan 

dan membuat konsumen merasa memiliki ikatan khusus dengan produk atau tempat 

tersebut. Hasil analisis menunjukkan bahwa kedua variabel tersebut—kualitas dan 

keunikan produk—secara simultan memberikan kontribusi yang sangat besar terhadap 

loyalitas konsumen, dengan nilai adjusted R² mencapai 82,9%. Artinya, hampir seluruh 
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variasi dalam loyalitas konsumen dapat dijelaskan oleh strategi diferensiasi yang 

diterapkan Kinikawa. 

Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa dalam persaingan bisnis kedai kopi 

yang semakin ketat, strategi diferensiasi produk menjadi sangat krusial. Pelaku usaha harus 

memastikan kualitas produk tetap unggul sekaligus menciptakan keunikan yang berkesan 

bagi konsumen. Kombinasi kedua elemen ini akan memperkuat loyalitas konsumen dan 

menjadi fondasi penting bagi pertumbuhan dan keberlangsungan usaha dalam jangka 

panjang. 
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