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Abstrak: Bisnis industri makanan dan minuman di Indonesia telah meningkat pesat selama
beberapa tahun terakhir. Links Café, sebuah kafe bernuansa sederhana dan nyaman yang dibuka di
tengah kota Medan, faktor memperhatikan-faktor yang dapat mempertahankan dan meningkatkan
jumlah pelanggan untuk terus mengunjungi Links Café. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengetahui apakah Persepsi Nilai (X1), Pemasaran Relasional (X2), dan Citra Merek (X3)
berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan (Y) di Links Café, Medan. Populasi yang dipilih dalam
penelitian ini adalah pelanggan yang pernah berkunjung atau membeli di Links Café, dengan jumlah
sampel sebanyak 97 responden dengan metode non-probability sampling.

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif, kausal, dan deskriptif.
Beberapa instrumen uji, analisis deskriptif, uji asumsi klasik, regresi linier berganda, uji koefisien
determinasi, dan uji hipotesis yang digunakan dalam proses penelitian. Data hasil analisis
menghasilkan persamaan regresi linier berganda Y=5,528 + 0,275X1 + 0,132X2 + 0,447X3 + 2,375.
Hal ini menunjukkan bahwa Citra Merek (X3) mempunyai pengaruh yang lebih besar terhadap
variabel keterikatan dibandingkan X1 dan X2. Uji T dan Uji F menghasilkan Persepsi Nilai (X1),
Pemasaran Relasional (X2), dan Citra Merek berpengaruh signifikan dan positif terhadap Loyalitas
Pelanggan (Y), sehingga dihasilkan hipotesis H1, H2, H3, dan H4 untuk diterima. Koefisien
determinasi menunjukkan bahwa ketiga variabel independen mempunyai pengaruh sebesar 69,4%,
sedangkan 30,6% lainnya dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian. Oleh
karena itu, untuk meningkatkan loyalitas pelanggan, Links Café dapat meningkatkan layanannya
agar lebih memperhatikan pelanggan dan memberikan kesan yang lebih kuat kepada pelanggan.
Kata Kunci: Persepsi Nilai, Pemasaran Relasional, Citra Merek, Loyalitas Pelanggan

Abstract: The food and beverage industry business in Indonesia has increased rapidly over the last
few years. Links Café, a simple and comfortable cafe that opened in the middle of the city of Medan,
pays attention to factors that can maintain and increase the number of customers who continue to
visit Links Café. The purpose of this research is to find out whether Perceived Value (X1), Relational
Marketing (X2), and Brand Image (X3) have an effect on customer loyalty (Y) at Links Café, Medan.
The population selected in this research were customers who had visited or purchased at Links Café,
with a total sample of 97 respondents using a non-probability sampling method. The approach used in
this research is quantitative, causal and descriptive. Several test instruments, descriptive analysis,
classical assumption tests, multiple linear regression, coefficient of determination tests, and hypothesis
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tests are used in the research process. The data from the analysis produces a multiple linear regression
equation Y=5.528 + 0.275X1 + 0.132X2 + 0.447X3 + 2.375. This shows that Brand Image (X3) has a
greater influence on the attachment variable than X1 and X2. The T test and F test produce Perceived
Value (X1), Relational Marketing (X2), and Brand Image have a significant and positive effect on
Customer Loyalty (Y), resulting in the hypotheses H1, HZ, H3, and H4 being accepted. The coefficient of
determination shows that the three independent variables have an influence of 69.4%, while the other
30.6% is influenced by other factors not examined in the research. Therefore, to increase customer
loyalty, Links Café can improve its services to pay more attention to customers and give customers a
stronger impression.

Keywords: Perceived Value, Relational Marketing, Brand Image, Customer Loyalty

PENDAHULUAN

Pesantnya pertumbuhan bisnis di Indonesia saat ini, khususnya di industri makanan dan
minuman, telah menarik banyak pesaing yang mencoba untuk bertahan dalam bisnis dan bersaing
satu sama lain. Salah satu industri yang paling berkembang di Indonesia adalah pengolahan
makanan dan minuman, dimana banyak sekali pelaku usaha bersaing untuk mendapatkan
pelanggan (Sari, 2022). Persaingan menjadi semakin intens karena banyaknya bisnis yang bersaing
untuk mendapatkan pelanggan. Hal ini juga dipengaruhi oleh meningkatnya inovasi dalam masakan
dan teknik yang digunakan untuk menarik klien agar tetap menjalankan bisnis ini. Badan Pusat
Statistik melaporkan bahwa bisnis makanan dan minuman di Indonesia tumbuh sebesar 2,54%
pada tahun 2020-2021 mencapai Rp 775,1 triliun, dengan pertumbuhan nasional.
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Gambar 1.1 Indonesia GDP of Food and Beverage Industry
Sumber: Central Statistic Agency (2023)

PDB sektor makanan dan minuman meningkat sebesar 4,62% menjadi Rp 209,51 triliun
pada Q2 2023, meskipun terjadi perlambatan akibat tren sebelumnya. Industri ini tumbuh pada
kecepatan tertinggi keempat dibandingkan sektor pengolahan lainnya.

Pesannya pertumbuhan restoran dan kafe baru di Indonesia menyulitkan dunia usaha untuk
mengembangkan strategi yang efisien guna memberikan pengaruh dan mempertahankan klien
mereka. Minat terhadap perusahaan-perusahaan ini berfluktuasi selama lima tahun terakhir,
namun meningkat dalam dua tahun terakhir, yang menunjukkan peningkatan persaingan. Untuk
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menarik dan mempertahankan pelanggan, bisnis harus memberikan pelayanan yang prima,
berkualitas, dan reputasi yang baik. Links Café yang berlokasi di Jalan Teuku Daud No. 7A Madras
Hulu, Medan ini menawarkan suasana minimalis dan homey, menyajikan hidangan nusantara
dengan perpaduan western dan fusion nusantara. Kafe ini menawarkan makan di tempat, dibawa
pulang, dan pengiriman online, dan berinteraksi dengan pelanggan di Instagram secara teratur.
Fokusnya adalah memberikan pelayanan prima, berkualitas, dan reputasi positif agar pelanggan
tetap kembali ke Links Café.

Loyalitas adalah sumber daya penting bagi organisasi untuk mendapatkan keunggulan
kompetitif. Memahami faktor-faktor yang mempengaruhi membangun loyalitas konsumen sangat
penting bagi organisasi untuk mencapai tujuan mereka. Links Cafe, misalnya, masih minim
pelanggan setia meski sudah beroperasi selama lima tahun. Mereka lebih fokus pada pelanggan
baru, yang mereka yakini akan memberikan dampak lebih signifikan.

Nilai yang dirasakan merupakan faktor kunci yang mendorong loyalitas konsumen, karena
nilai tersebut merupakan penilaian konsumen secara keseluruhan terhadap keunggulan produk
berdasarkan apa yang mereka terima dan apa yang mereka berikan. Nilai yang dirasakan tinggi
mengarah pada kepuasan dan loyalitas pelanggan yang lebih tinggi. Namun, Links Cafe telah
menerima komentar negatif mengenai nilai yang mereka berikan kepada pelanggannya, yang
mengindikasikan adanya ruang untuk perbaikan. Beberapa pelanggan merasa harga yang
diberikan tidak sesuai dengan kualitas atau terlalu mahal sehingga mungkin tidak sesuai dengan
ekspektasi mereka.

Kesimpulannya, memahami faktor-faktor yang mempengaruhi loyalitas konsumen sangat
penting bagi organisasi untuk berhasil dalam bisnisnya. Dengan mengatasi faktor-faktor yang
mempengaruhi pada pembentukan loyalitas pelanggan , perusahaan dapat menciptakan basis
pelanggan yang lebih loyal dan puas .

Ada beberapa review dari google review yang menunjukkan beragam respon mengenai nilai
yang diterima konsumen.

Erik Hu
%) Local Guide - 116 reviews - 86 photos

a year ago

Utk wafflenya emang oke rasanya tpi untuk makanan lain nya ya biasa aja rasanya harganya juga tidak
terjangkau dan satu lagi tmptnya kecil dan susah cari tmpt parkirnya

See translation

iy
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MHD. Hasibuan
& Local Guide - 72 reviews - 219 photos

a year ago
Dine in | Lunch
A comfortable and modern cafe, but relatively expensive for the price.

Translated by Google - See onginal (Indonesian)

Gambar 1.2 Google Review on Links Cafe
. Sumber: Google Review (2023)

Pemasaran relasional adalah aspek penting dari Manajemen Hubungan Pelanggan (CRM) yang
bertujuan untuk membangun, mempertahankan, dan meningkatkan hubungan dengan konsumen dan
pemangku kepentingan lainnya. Telah terbukti berdampak positif terhadap loyalitas pelanggan dan
keterlibatan jangka panjang. Namun sebagian pelanggan merasa perusahaan kurang mampu menangani
keluhan dengan sopan. Untuk memenuhi harapan konsumen, perusahaan harus menyelesaikan
kekhawatiran atau ketidakpuasan pelanggan terhadap produk atau layanannya dengan cara yang sopan.
membantu keluhan sangat penting untuk mengelola hubungan pelanggan. Links Café telah menerima
kritik atas layanannya, kinerja karyawan, dan kemampuan penyelesaian masalah. Kritikus telah mencatat
masalah waktu tunggu yang lama untuk makanan dan layanan pelanggan. Secara keseluruhan, pemasaran
relasional memainkan peran penting dalam menumbuhkan loyalitas pelanggan dan membina hubungan
jangka panjang.

krwinkitchen

Gambar 1.3 Comparison of lnstagram Profile of Links Cafe and Kewin Kitchen
Sumber: Instagram (2023)

Citra merek juga menjadi salah satu hal yang mempengaruhi loyalitas konsumen terhadap
suatu perusahaan. Citra merek merupakan persepsi jangka panjang yang diciptakan melalui
pengalaman yang relatif konsisten (Schiffan dan Kanuk, 2014). Menurut Sanjiwani (2019).

Citra merek juga merupakan respon bagaimana konsumen merasakan baik dan buruknya
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pengalaman merek. Merupakan sesuatu yang terpatri dalam benak konsumen tentang bagaimana
konsumen memandang suatu merek saat berada dihadapan konsumen (Hendy, 2019). Hal ini sesuai
dengan temuan penelitian Hendy (2019) yang berpendapat bahwa citra merek adalah sesuatu yang
berkaitan dengan visi periferal pelanggan terhadap suatu merek. Misalnya, jika suatu merek
menampilkan sesuatu dengan baik, konsumen akan mengingatnya sehingga setiap kali menjadi
topik pembicaraan, hal-hal positif akan dikatakan tentang merek tersebut. Menurut Wowiling dkk,
(2019) konsumen lebih memilih membeli pada penyedia barang atau jasa yang memiliki citra baik
untuk menghindari risiko. Untuk melakukan brandingnya, Links Café kerap menggunakan akun
Instagram untuk menjangkau pelanggannya, sebagai perbandingan, meskipun Links Café sudah
beroperasi sejak tahun 2018, mereka masih kalah branding dengan kafe lain, sebagai perbandingan,
Kewin Kitchen yang melayani hidangan fusion serupa, yang beroperasi sejak 2019, memiliki lebih
banyak pengikut di akun Instagram mereka, yang berarti mereka menjangkau lebih banyak
pelanggan.

TINJAUAN PUSTAKA

Industri Perhotelan

Industri perhotelan mencakup berbagai layanan seperti layanan kamar, pemasok makanan dan
minuman, dan fasilitas hotel untuk tamu. Hal ini didefinisikan sebagai sikap keramahtamahan yang
melibatkan interaksi antara pengunjung dan tuan rumah, memastikan tamu menerima
kenyamanan dan layanan. Industri ini melayani wisatawan yang jauh dari rumah untuk jangka
waktu lama atau pendek, menawarkan layanan berdasarkan kebutuhan mereka dan perusahaan
yang menyediakannya. Industri perhotelan adalah bagian yang luas dan penting dalam kehidupan
sehari-hari, tidak hanya mencakup hotel tetapi juga layanan lain seperti bisnis penerbangan dan
makanan dan minuman. Industri perhotelan mencakup segala sesuatu yang berkaitan dengan
penyediaan layanan dan perhotelan.

Industri Restoran

Sektor restoran merupakan bagian penting dari industri perhotelan, menawarkan berbagai produk
termasuk makanan dan minuman, layanan, metode penyajian, kasih sayang, perhatian khusus,
hiburan, gratis, dan suasana yang mencakup pencahayaan, dekorasi, kebersihan, dan pengaturan
meja, ebagaimana dikemukakan oleh Herianto dan Gunawan (2019).

Pemasaran

Pemasaran adalah serangkaian kegiatan yang ditujukan untuk memenuhi kebutuhan dan kepuasan
pelanggan, yang meliputi riset pasar, periklanan, analisis, dan pencarian calon pelanggan. Hal ini
bertujuan untuk memahami kebutuhan dan permintaan pelanggan, membangun hubungan, dan
saling menguntungkan baik bagi pelanggan maupun perusahaan. Fungsi utama pemasaran adalah
untuk menarik pelanggan yang sejalan dengan tujuan perusahaan. Variabel penjualan digunakan
dalam pemasaran untuk menarik pelanggan, menghasilkan penjualan, dan menjaga hubungan baik
dengan pelanggan. Strategi pemasaran yang baik dapat meningkatkan reputasi merek dan
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menghasilkan penjualan yang diharapkan. Pemasaran sering kali dimulai dengan melakukan riset
pasar dan menganalisis kebutuhan dan permintaan pelanggan. Penting untuk terus memperbarui
strategi agar dapat mengikuti kemajuan.

Pengembangan Hipotesis

Dampak Nilai yang Dirasakan terhadap Loyalitas Pelanggan

Nilai yang dirasakan merupakan faktor kunci dalam meningkatkan loyalitas pelanggan, karena
mencerminkan manfaat dan kemampuan suatu produk dalam memenuhi kebutuhan pelanggan. Hal
ini secara signifikan mempengaruhi sikap loyalitas tetapi memiliki dampak kecil terhadap perilaku
loyalitas. Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa nilai yang dirasakan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap loyalitas pelanggan. Hal ini dipengaruhi oleh pengalaman konsumen terhadap
suatu produk atau jasa, dan kesan konsumen terhadap nilai produk yang dapat diberikan setelah
menggunakannya.

Penelitian Metodologi

Model penelitian adalah suatu metode yang digunakan untuk menentukan atau melaksanakan

suatu strategi atau rencana penelitian. Model penelitian penelitian ini adalah sebagai berikut:

Variabel X: Perceived Value (X1), Relationship Marketing (X2), dan Brand Image (X3) sebagai
variabel independen yang mempengaruhi variabel independen.

Variabel Y: Loyalitas Pelanggan (Y) sebagai variabel terikat.

METODOLOGI PENELITIAN

Desain penelitian

Salma (2023) mendefinisikan desain penelitian sebagai metode sistematis yang digunakan peneliti
untuk menghubungkan bagian-bagian penelitian agar penilaian dan pengambilan keputusan lebih
efektif dan efisien. Hal ini ditentukan oleh masalah penelitian dan harus dipahami oleh peneliti
untuk menentukan model terbaik. Fadia (2023) menegaskan bahwa desain penelitian membantu
peneliti dalam menentukan instrumen yang akan digunakan dalam skripsi penelitian, dan tidak
dapat memutuskan secara sembarangan melainkan harus ditentukan oleh jenis penelitian yang
digunakan peneliti. LP2M (2023) mengkategorikan penelitian menjadi dua jenis yaitu sistematis
dan tidak terstruktur.

Waruwu (2023) mendefinisikan penelitian kualitatif sebagai suatu proses sistematis yang
melibatkan metode deskriptif dan analitis untuk mengungkap teori dan memahami keadaan sosial.
Penelitian ini mengutamakan proses penelitian dibandingkan hasil, karena didasarkan pada
pengumpulan data langsung dengan partisipan yang memiliki pengetahuan langsung tentang
lingkungan sosial. Pendekatan ini lebih mendalam dibandingkan menguji ide atau hipotesis.

Waruwu (2023) mendefinisikan penelitian kuantitatif sebagai metode yang menggunakan
data numerik dan pengetahuan yang tepat untuk menjawab pertanyaan penelitian. Penelitian ini
akan menggunakan metode kuantitatif, pengumpulan data melalui kuesioner dengan sistem Skala
suka , untuk memahami pengaruh nilai yang dirasakan , pemasaran relasional , dan citra merek
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terhadap loyalitas pelanggan di Links Cafe, Medan. Data akan dikumpulkan secara metodedis dan
terus-menerus, dengan fokus pada pengolahan data statistik.

Populasi dan Sampel

Kumar (2023) mendefinisikan populasi secara keseluruhan jumlah objek penelitian atau
individu yang akan bertanya, sering kali merujuk pada sekelompok kelompok yang memiliki
kesamaan. Sugiyono (2019) lebih lanjut mendefinisikan populasi sebagai kategori luas barang atau
individu dengan jumlah dan kualitas tertentu yang dipilih peneliti untuk dipelajari dan diambil
kesimpulannya. Populasi yang diteliti tergantung pada tujuan penelitian tertentu.

Penelitian dimulai dengan mengklasifikasikan sekelompok orang atau produk berdasarkan
fitur dan lokasi bersama. Populasi sangat penting dalam penelitian karena memungkinkan peneliti
mengambil sampel yang mewakili populasi yang telah ditentukan. Sampel adalah sebagian dari
populasi yang dipilih melalui proses pengambilan sampel, sehingga peneliti dapat fokus mencakup
sampel yang diambil dari populasi tersebut. Kebanyakan peneliti mengumpulkan data dari unit
sampel, bukan seluruh unit populasi, lalu mengekstrapolasi temuannya ke seluruh populasi.
Suriani dkk. (2023) juga Menyebutkan bahwa sampel adalah segmen atau sebagian kecil dari
populasi atau nilai data yang tersedia pada suatu bidang kajian tertentu. Memahami populasi
sangat penting untuk melakukan penelitian yang efektif.

Probability sampling adalah metode pengambilan sampel yang memberikan kesempatan
yang sama kepada setiap elemen populasi untuk dipilih menjadi bagian sampel. Hal ini
memerlukan daftar anggota atau elemen populasi (kerangka sampel) dan merupakan strategi
pengambilan sampel secara acak. Sebaliknya, non-probability sampling merupakan strategi yang
tidak memberikan peluang yang sama kepada setiap elemen atau anggota populasi untuk dipilih
menjadi sampel. Ini dipilih berdasarkan evaluasi tujuan peneliti dan membutuhkan lebih sedikit
waktu dan uang.

Dalam penelitian ini, sampelnya adalah masyarakat berusia 17-60 tahun yang dianggap
mampu menentukan pilihannya sendiri dan memberikan informasi survei yang lebih akurat.
Jumlah populasi dalam penelitian ini tidak diketahui karena kesulitan dalam menentukan jumlah
pengunjung per hari dan menghitung batasannya. Oleh karena itu, penulis akan menggunakan
non-probability sampling untuk menentukan sampelnya. Besar sampel akan dihitung dengan
menggunakan rumus Lemeshow seperti yang dikemukakan oleh Achmad dan Millaty (2021).

Lo zrd-p)
d2
Di mana:
n = ukuran sampel
p = estimasi maksimum (0,5 atau 50%)
z = nilai standar (1,96)
d = kesalahan pengambilan sampel (10%) atau alfa (0,10)
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Besar sampel dihitung menggunakan rumus Lemeshow:

_z’p (1 —p)
n = —
dZ
(1.96)2(0.5)(1 — 0.5)
n=
(0.10)?
3.8416(0.5)(0.5)
n= 0.01
n = 96.04
n =96

Dari perhitungan di atas dengan menggunakan rumus Lemeshow diperoleh jumlah sampel
sebanyak 96 responden.

Metode Analisis Data

Analisis data didefinisikan sebagai proses ekstraksi, penyesuaian, dan penataan data untuk
menemukan wawasan yang relevan dengan pilihan bisnis (BAMAI UMA, 2022). Dalam
menganalisis data sangat memerlukan pemecahan masalah yang baik serta pemikiran kritis,
penggunaan metode analisis yang tepat akan memberikan dampak yang signifikan terhadap hasil
penelitian (Kurnia, 2023).

Uji Instrumen Penelitian

Instrumen dan tes adalah metode yang digunakan peneliti untuk menganalisis atau mengevaluasi
dalam studi penelitian atau konteks profesional. Alat-alat ini membantu dalam pengumpulan data
tentang berbagai faktor berdasarkan tujuan penelitian.

Uji Validitas

Hardani dkk. (2020) menyebutkan bahwa validitas sangat penting karena menjamin keakuratan
pengukuran skala berdasarkan variabel yang diterapkan untuk mengetahui hubungan antara
suatu peristiwa atau kejadian. Tes ini menyediakan memastikan bahwa instrumen tersebut
memberikan hasil yang valid dan selaras dengan tujuan penelitian.

Uji validitas penelitian ini dilakukan dengan menggunakan SPSS, dengan rumus sebagai berikut:

_ nXxy) —x) (2y)
V(X x?) — X x)2 Vn(X y?) — X y)?

Rxy

Di mana:

Rxy _= Validitas Instrumen, Koefisien Korelasi Dependen (Y) dan Independen (X)
X = Variabel Independen

Y = Variabel Dependen

Y. xy=Jumlah perkalian dependen (Y) dan independen (X)
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Uji validitas memiliki kriteria sebagai berikut:

1. Jikar hitung > r tabel maka pernyataan tersebut dinyatakan valid.
2. Apabila r hitung < r tabel maka pernyataan tersebut dinyatakan tidak sah.
3. Nilai r hitung dapat dilihat pada kolom koreksi korelasi total item.

Tes kepercayaan

Keandalan suatu timbangan adalah mengetahui sejauh mana proses pengukuran bebas dari
kesalahan, sederhananya adalah menguji konsistensi dan keakuratannya. Suatu skala dikatakan
dapat dipercaya jika secara konsisten memberikan temuan yang sama ketika pengukuran diulangi
dalam kondisi yang konstan (sama) ( Hardani et al., 2020).

Uji reliabilitas penelitian ini akan dilakukan dengan menggunakan SPSS, dengan rumus yang
dikenal dengan Cronbach Alpha:

S8

a=Gpa-"2"

Di mana:

a =Keandalan instrumen

k = Jumlah soal

2. o¢= Total varians per item

o#= Varians total

Uji reliabilitas mempunyai kriteria sebagai berikut:

1. Jika r-alpha positif dan lebih besar dari r-tabel maka pernyataan tersebut

2. Jika r-alpha bernilai negatif dan lebih kecil dari r-tabel maka pernyataan tersebut
a. Jika nilai Cronbach’s Alpha > 0,6 maka reliabel

b Jika nilai Cronbach’s Alpha < 0,6 maka tidak reliabel

HASIL DAN PEMBAHASAN

Penelitian yang dilakukan dengan menggunakan uji T-Test dan F-Test menunjukkan hasil
bahwa ketiga variabel independen mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel
dependen. Variabel independen yang pertama yaitu Perceived Value mempunyai nilai thitung
sebesar 6,306 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 menunjukkan adanya pengaruh signifikan secara
parsial terhadap Loyalitas Pelanggan di Links Café Medan. Variabel independen kedua yaitu
Relationship Marketing mempunyai nilai thitung sebesar 2,837 dan nilai signifikansi sebesar 0,006.
Variabel independen yang ketiga yaitu Citra Merek mempunyai nilai thitung sebesar 3,362 dan nilai
signifikansi sebesar 0,001 menunjukkan adanya pengaruh signifikan secara parsial terhadap
Loyalitas Pelanggan di Links Café Medan.
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Hasil Uji F menunjukkan bahwa ketiga variabel independen mempunyai pengaruh yang
simultan dan signifikan terhadap variabel independen. Uji f-hitung menghasilkan nilai sebesar
70,324 lebih besar dari f-tabel sebesar 2,70. Dengan demikian, Perceived Value, Relationship
Marketing, dan Brand Image secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan
di Links Café, Medan.

Rekomendasi

Penelitian penulis mengungkapkan beberapa rekomendasi untuk meningkatkan loyalitas
pelanggan di Links Café Medan. Analisis kuesioner mengungkapkan bahwa variabel pemasaran
relasional, “Karyawan sering memastikan kepada pelanggan mengenai apa pun yang dibutuhkan,”
memiliki mean terendah yaitu 4,11, yang menunjukkan kurangnya perhatian dari karyawan. Untuk
meningkatkan pelayanan, Links Café harus melatih karyawannya untuk lebih memperhatikan
pelanggan.

Bagi penelitian selanjutnya, disarankan untuk melakukan penelitian pada objek dan
variabel yang berbeda, karena mungkin saja akan dihasilkan hasil yang sama. Selain itu, peneliti
selanjutnya harus mempertimbangkan variabel lain, seperti Nilai yang Dirasakan, Pemasaran
Hubungan, dan Citra Merek, karena faktor-faktor ini mencakup 30,4% dari keseluruhan loyalitas
pelanggan di Links Café. Ini akan membantu untuk memahami dan meningkatkan pengalaman dan
loyalitas pelanggan.
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