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ABSTRACT

In today's digital era, the phenomenon that occurs in millennials is that they often
gather or carry out activities together with the closest people in a place such as in a café
or in places to eat. This is one of the lifestyle icons of the current millennial generation
era, with the existence of a place to eat or café can be used as a place to hang out or do
activities with people nearby or even just to relieve fatigue from daily routine. This study
aims to examine the effect of service quality, store atmosphere variables on repurchase
behavior through image and customer satisfaction as an intervening variable. The study
was conducted on Legend Coffe in the city of Yogyakarta.

This study uses a purposive sampling technique with numbers a sample of 100
respondents. The method used in this study is the Structural Equation Model (SEM) using
AMOS software 24.0.

The results in this study indicate that service quality has a positive and significant
effect on restaurant image variables, store atmosphere has a positive and significant effect
on restaurant image variables, restaurant image variables have a positive and significant
effect on customer satisfaction variables, customer satisfaction variables have a positive
influence and significant to the variable intention to behave.

Keywords: service quality, restaurant image, store atmosphere, customer satisfaction, and
intention to behave.

PENDAHULUAN

Kebiasaan nongkrong di kalangan anak muda saat ini merupakan salah satu faktor
yang memicu pertumbuhan tempat makan atau café di Indonesia. Hal tersebut menjadi
peluang bagi para pelaku bisnis khususnya di kota Yogyakarta untuk membuka usaha
tempat makan atau café dengan berbagai konsep seperti suasana café (café atmosphere)
yang menarik konsumen. Suasana di dalam istilah pemasaran adalah lingkungan fisik atau
atmosfer. Pengaruh atmosfer pada perilaku pembelian juga didukung oleh banyak
penelitian. Beberapa diantaranya Kotler (2014) yang menyatakan bahwa perencanaan
atmosfer yang tepat akan menghadirkan nuansa, suasana dan estetika yang menarik bagi
konsumen. Hal ini sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Levy dan Weitz (2014)
yang menerangkan bahwa “athmospheric efer to the design of an environment through
visual communications, lighting, colors, music and scent that stimulate customers
perceptual and emotional responses and ultimatey affect their purchase behavior”. Dalam
teori tersebut dapat disimpulkan bahwa atmosfer memiliki peran penting dalam menarik
pembeli secara tidak langsung.

Menurut Solomon (2014) suasana hati dapat dipengaruhi oleh desain toko, cuaca
atau faktor spesifik lainnya bagi konsumen seperti kualitas pelayanan. Kualitas layanan,
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berpengaruh langsung terhadap kepuasan pelanggan. Kualitas layanan dan kepuasan
pelanggan telah menjadi prioritas inti dari pemasaran semenjak hal tersebut menjadi syarat
loyalitas konsumen, seperti pembelian ulang dan word of mouth yang positif. Sopiah dan
Syihabudhin (2015) mengemukakan bahwa Store image (citra restoran) sendiri memiliki
pengertian pandangan atau persepsi masyarakat terhadap nama atau produk toko tersebut
atau bisa juga diartikan sebagai penentuan posisi toko secara efektif. Hal ini dapat
menjelaskan pentingnya membangun citra restoran yaitu untuk membangun persepsi toko
di mata konsumen sehingga menjadi pembeda antara ritel satu dengan ritel yang lain.
Penelitian yang dilakukan oleh Nicole dan Palmer (2014) menunjukkan hubungan yang
kurang signifikan antara kepuasan pelanggan dengan niat berperilaku. Kemudian, antara
variabel citra restoran dengan variabel kepuasan pelanggan. Penelitian yang dilakukan oleh
Ryu, Lee, Kim (2011) merupakan penelitian yang berfokus pada niat berperilaku
konsumen dengan objek restoran dengan masakan China di Amerika Serikat. Sedangkan
penelitian yang dilakukan oleh Ryu, Han, Kim (2008) merupakan penelitian yang berfokus
pada niat berperilaku konsumen dengan objek restoran tradisional quick-casual.
Berdasarkan uraian diatas variabel yang digunakan dalam penelitian ini antara lain
atmosfer toko, citra restoran, kualitas layanan, kepuasan pelanggan dan niat berperilaku..
Dari latar belakang tersebut penulis tertarik untuk mengambil judul “Analisis Pengaruh
Atmosfer Toko dan Kualitas Layanan Terhadap Perilaku Pembelian Ulang
Konsumen Melalui Kepuasan Pelanggan dan Citra Restoran Sebagai Variabel
Intervening Pada Konsumen Legend Coffee Yogyakarta”.

KERANGKA PEMIKIRAN TEORITIS DAN PERUMUSAN HIPOTESIS
Hubungan Kualitas Layanan dan Citra Restoran

Penelitian terdahulu yang telah dilakukan oleh Ryu, Han, & Kim (2008) meneliti
hubungan antara kualitas layanan dengan citra restoran menggunakan lima dimensi
Parasuraman et al. (1998) SERVQUAL (tangibles, responsiveness, reliability, assurance,
empathy). Hasilnya menunjukkan bahwa kualitas layanan mempengaruhi secara langsung
customer perceived value dan citra persepsi, yang mana kemudian mempengaruhi
kepuasan. Tse et al. (2002) menemukan bahwa restoran yang ramai dan penuh oleh
pelanggan cenderung memberi sinyal bahwa makanan yang disajikan berkualitas baik dan
memberi hal yang menguntungkan untuk citra restoran cina di Hong Kong, yang mana
menyiratkan hubungan yang positif antara kualitas makanan dan citra restoran. Ryu et al.
(2008) melaporkan bahwa kualitas makanan, kualitas layanan, desain interior dan dekorasi,
lokasi restoran, dan waktu tunggu adalah faktor utama dari pembentukan citra restoran.

Penelitian lain yang dilakukan oleh Nguyen dan LeBlanc (1998) juga
mendemonstrasikan bahwa kualitas layanan adalah salah satu anteseden dalam
membangun citra merek perusahaan. Atas dasar maka dapat dirumuskan hipotesis bahwa
kualitas layanan mempunyai pengaruh positif terhadap citra restoran. Perbedaan penelitian
ini dengan penelitian sebelumya adalah pada variabel penelitian dengan menambahkan
variabel atmosfir toko sebagai variabel independent, sedangkan variabel citra dalam
penelitian ini adalah sebagai variabel intervening. Atas dasar pemikiran diatas maka dapat
dirumuskan hipotesis sebagai berikut:
H1 : Kualitas layanan mempunyai pengaruh positif terhadap citra restoran.
Hubungan Atmosfer Toko dan Citra Restoran

Lingkungan fisik sangat membentuk citra merek suatu tempat, Booms dan Bitner
(1982) mendokumentasikan bahwa Serviscape dari usaha jasa memberi dampak yang
signifikan terhadap niat berkunjung kembali dan citra merek restoran. Mereka berpendapat
bahwa lingkungan fisik dari hotel dan restoran dapat secara efektif memperkuat citra
merek dari sebuah perusahaan, untuk memposisikan persepsi tamu atau pelanggan pada
peta persaingan, dan untuk menigkatkan secara langsung kepuasan pelanggan mereka

2



DIPONEGORO JOURNAL OF MANAGEMENT Volume 9, Nomor 3., Tahun 2020, Halaman 3

dengan pelayanan. Baker et al. (1994) juga menunjukkan peran lingkungan fisik dalam
perusahaan jasa dalam meningkatkan citra merek dan mendorong perilaku pembelian.
Nguyen dan LeBlanc (2002) mengungkapkan kontak personal antara tamu dan lingkungan
fisik memiliki dampak positif yang signifikan pada citra perusahaan yang dirasakan oleh
klien baru dari perusahaan asuransi jiwa. Atas dasar pemikiran diatas maka dapat
dirumuskan hipotesis sebagai berikut:

H?2 : Atmosfer toko berpengaruh positif terhadap citra restoran.

Hubungan Citra Restoran dan Kepuasan Pelanggan

Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa citra merek atau citra restoran
berpengaruh signifikan terhadap pelanggan perceived value, kepuasan pelanggan dan niat
kembali pelanggan (Andreassen dan Lindestad, 1998). Dengan demikian, membedakan
mempertahankan citra restoran dengan kompetisi dengan restoran lain merupakan tugas
penting restoran. Mengelola citra restoran yang konsisten dan berbeda merupakan strategi
pemasaran yang penting untuk komponen manajer restoran, yang pada gilirannya memiliki
pengaruh pada nilai yang dirasakan pelanggan dan kepuasan pelanggan. Andreassen dan
Lindestad (1998) secara empiris menguji hubungan antara citra restoran atau perusahaan
dan persepsi pelanggan tentang nilai dalam konteks layanan.

Dalam penelitian Ryu (2008) tentang hubungan keseluruhan citra restoran quick
casual, nilai yang dirasakan pelanggan, kepuasan pelanggan dan niat berperilaku di
industri restoran quick casual. Mereka menemukan bahwa citra restoran quck-casual
secara keseluruhan adalah penentu yang signifikan terhadap kepuasan pelanggan. Lai et al.
(2009) mengungkapkan citra perusahaan mempengaruhi nilai yang dirasakan pelanggan,
dan kepuasan pelanggan merupakan prediktor loyalitas yang signifikan. Mereka lebih jauh
menemukan bahwa nilai yang dirasakan pelanggan dan kepuasan pelanggan dimediasi
dampak baik kualitas pelayanan maupun citra perusahaan terhadap loyalitas pelanggan.
Atas dasar pemikiran diatas maka dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut:

H3 : Citra Restoran berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan
Hubungan antara Kepuasan Pelanggan dan Niat Berperilaku

Terdapat sejumlah hubungan positif dan langsung antara kepuasan pelanggan
dengan niat berperilaku seperti pembelian kembali dan komunikasi word of mouth (Han
dan Ryu, 2009). Kivela dkk (1999) menemukan bahwa kepuasan makan secara signifikan
mempengarui niat makan secara signifikan mempengaruhi niat makan pasca makan.
Namkung dan Jang (2007) menegaskan hubungan positif antara kepuasan pelanggan dan
niat berperilaku terhadap restoran kelas menengah ke atas. Kimet et al. (2009) juga
menunjukkan bahwa kepuasan pelanggan berhubungan positif dengan niat kembali dan
dukungan yang diucapkan dari mulut ke mulut yang secara positif dalam layanan makanan
di universitas.

Han dan Ryu (2009) menemukan bahwa terdapat tiga komponen fisik yaitu dekor
dan artefak, tata ruang dan kondisi sekitar sangat mempengaruhi persepsi harga konsumen
dan tingkat kepuasan konsumen, yang pada gilirannya secara langsung atau tidak langsung
dipengaruhi loyalitas pelanggan seperti meninjau kembali niat dan maksud kata-kata
positif dari mulut ke mulut. Temuan ini semua mendukung hubungan yang signifikan
antara kepuasan pelanggan dengan behavioral intention di industri restoran. Atas dasar
pemikiran tersebut maka dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut:

H4 : Kepuasan pelanggan berpengaruh positif terhadap niat berperilaku

METODE PENELITIAN
Variabel Penelitian
Variabel penelitian terdiri dari ini variable dependen nya adalah niat berperilaku
(behavioral intention) dilambangkan dengan Y,, Intervening dalam penelitian ini adalah
kepuasan pelanggan (Customer satisfaction) dilambangkan dengan Y, dan Variabel
3
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Independen dalam penelitian ini adalah kualitas layanan yang dilambangkan dengan X,
restaurant image yang dilambangkan dengan X, dan store atmosphere yang dilambangkan
dengan X,

Kualitas layanan Levy (2004) menyebutkan bahwa ada lima karakteristik layanan
yang mempengaruhi persepsi konsumen terhadap kualitas layanan, yaitu fangible (bukti
fisik), reliability (kepercayaan), responsiveness (daya tanggap), assurance (jaminan) dan
empathy (empati). Variable atmosfer toko diukur menurut Husain dan Ali (2015) antara
lain kebersihan, musik, aroma, suhu, pencahayaan, warna dan tampilan / tata letak. Ryu,
Han dan Kim (2008) mengungkapkan bahwa terdapat empat dimensi dalam membentuk
citra restoran yaitu, restoran memiliki daya tarik, memiliki suasana yang menyenangkan
dan atmosfer yang memikat, serta rasa makanan yang sesuai harga, dan restoran tersebut
memiliki ciri khas tersendirin. Dan indicator kepuasan adalah pengalaman di restoran,
suasana hati di restoran dan menikmati restoran keseluruhan. Indikator yang membentuk
niat berperilaku menurut Ryu, Han , dan Kim (2011) yaitu niat untuk datang kembali,
merekomendasikan ke orang lain, mengatakan hal yang positif ke orang lain dan
mendorong orang lain untuk berkunjung.

Populasi Sampel

Populasi dari penelitian ini adalah semua konsumen yang pernah berkunjung dan
melakukan pembelian di Legend Coffee.Jumlah sampel yang sigunakan minimal 100
responden sehingga metode yang digunakan adalan nonprobability sampling yaitu sampel
jenuh atau sering disebut sebagai total sampling.

Metode Analisis

Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan metode
SEM (Structural Equation Model). SEM (Structural Equation Model). SEM
(Structural Equation Model) merupakan gabungan dari dua metode statistik yang
terpisah, yaitu analisis faktor yang dikembangkan di ilmu psikometri dan psikologi
serta model persamaan stimulan yang dikembangkan di ekonomtrika
(Ghozali,2014)

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Gambaran Umum Responden

Responden dalam penelitian ini adalah konsumen Legend Coffe. Jumlah responden
yang didapat sebanyak 100 orang dengan melakukan penyebaran kuesioner. Berdasarkan
kuesioner yang telah disebar, peneliti mendapat informasi profil responden sebagai berikut:
jenis kelamin, usia, dan pengeluaran per bulan.

Distribusi Frekuensi Karakteristik Demografi Responden

No Demografi Kategori Frekuensi
(orang)

1 Jenis Kelamin Laki-Laki 57
Perempuan 43

2 Usia <17 Tahun 10
17-20 Tahun 32

21-23 Tahun 44

>23 Tahun 14

3 Pengeluaran Per | <Rp. 1.000.000 12
bulan Rp. 1.000.000 — Rp. 1.500.000 27

Rp. 1.600.000 — Rp. 2.000.000 51
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Rp. 2.100.000 — Rp. 2.500.000 9
> Rp. 2.500.000 1

Tabel 4.1 menunjukan bahwa responden didominasi oleh laki-laki sebesar 57 orang
dari 100 responden. Sedangkan, wanita sebanyak 43 orang dari 100 responden. Hal ini
menunjukan bahwa Legend Coffe lebih dikenal pada pria daripada wanita, karena jumlah
responden wanita lebih sedikit daripada responden pria. Kelompok usia 21-23 tahun paling
dominan dengan jumlah responden sebesar 44 orang dari total responden. Dalam penelitian
ini pengeluaran responden rentan Rp. 1.600.000 — Rp. 2.000.000 merupakan jumlah
responden yang terbanyak yakni sebesar 34 orang.

Uji Hipotesis

Pada tahap ini, uji hipotesis dilakukan berdasarkan dari nilai critical ratio dan tingkat
signifikan yang terdapat pada regression weights. Sebagai syarat hipotesis yang diterima,
dibutuhkan nilai C.R. > 1,96 dan P < 0,05. Berikut adalah hasil dari C.R. dan tingkat

signifikan antar variabel yang dihipotesiskan:

Regression Weights
Estimate S.E. C.R. P Label
Citra_Restoran = Kualitas Layanan J51 067 2256 ,024 par 16
Citra_Restoran _<" Atmosfir Toko 261,091 2,868 ,004 par 17
Kepuasan _<" Citra_Restoran 2,047 ,687 2,978 ,003 par 18
Niat _<" Kepuasan 1,257 ,205 6,117  *** par 19

Hasil uji hipotesis dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. H,: Kualitas layanan berpengaruh positif terhadap citra restoran
Nilai C.R. Kualitas layanan terhadap citra restoran sebesar 2,256, dimana hasil tersebut
telah memenuhi syarat > 1,96 dengan nilai P sebesar 0,024 yag menunjukan nilai
tersebut lebih rendah dari 0,05. Sehingga dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa
diterima.

2. H,: Atmosfir toko berpengaruh positif terhadap citra restoran
Nilai C.R Atmosfir toko terhadap citra restoran sebesar 2,868, dimana hasil tersebut
telah memenuhi syarat > 1,96 dengan nilai P sebesar 0,004 yang menunjukan nilai
tersebut lebih rendah dari 0,05. Sehingga dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa
diterima.

3. H;: Citra restoran berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan
Nilai C.R citra restoran terhadap kepuasan pelanggan sebesar 2,978, dimana hasil
tersebut telah memenuhi syarat > 1,96 dengan nilai P sebesar 0,003 yang menunjukan
nilai tersebut lebih rendah dari 0,05. Sehingga dari hasil tersebut dapat disimpulkan
bahwa diterima.

4. H,: Kepuasan pelanggan berpengaruh positif terhadap niat berperilaku
Nilai C.R citra restoran terhadap kepuasan pelanggan sebesar 6,177, dimana hasil
tersebut telah memenuhi syarat > 1,96 dengan nilai P sebesar 0,000 yang menunjukan
nilai tersebut lebih rendah dari 0,05. Sehingga dari hasil tersebut dapat disimpulkan
bahwa diterima.
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Pembahasan
Pengaruh Kualitas layanan terhadap citra restoran

Berdasarkan pengujian hipotesis pada tabel 4.21, dapat dibuktikan bahwa variabel
kualitas layanan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel citra restoran.
Hal ini menandakan bahwa semakin tinggi kuliatas kualitas layanan, maka semakin tinggi
juga citra restoran.

Keterkaitan antara kualitas pelayanan dan citra merek dapat digambarkan bahwa
kualitas pelayanan sebagai satu wujud dari citra positif merek tersebut. Pencitraan merek
salah satunya diwujudkan melalui pemberian pelayanan yang berkualitas dan citra positif
dapat membuat pelayanan menjadisemakin berkualitas. Sementara hubungan antara
kualitas pelayanan dengan loyalitas pelanggan dapat dijelaskan bahwa semakin tinggi
kualitas pelayanan maka pelanggan akan semakin puas, dan sebaliknya, pelayanan yang
buruk dapat membuat pelanggan merasa tidak puas atas pelayanan yang diberikan suatu
perusahaan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Tse ef al. (2002) menemukan bahwa
restoran yang ramai dan penuh oleh pelanggan cenderung memberi sinyal bahwa makanan
yang disajikan berkualitas baik dan memberi hal yang menguntungkan untuk citra restoran
cina di Hong Kong, yang mana menyiratkan hubungan yang positif antara kualitas
makanan dan citra restoran. Penelitian lain yang dilakukan oleh Nguyen dan LeBlanc
(1998) juga mendemonstrasikan bahwa kualitas layanan adalah salah satu anteseden dalam
membangun citra merek perusahaan.

Pengaruh Atmosfir toko terhadap citra restoran

Hasil pengujian hipotesis pada tabel 4.21, dapat dilihat dan dibuktikan bahwa
variabel atmosfir toko memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel citra
restoran. Hal ini menunjukkan jika semakin tinggi atmosfir toko, maka semakin tinggi juga
citra restoran.

Lingkungan fisik sangat membentuk citra merek suatu tempat, Booms dan Bitner
(1982) mendokumentasikan bahwa Serviscape dari usaha jasa memberi dampak yang
signifikan terhadap niat berkunjung kembali dan citra merek restoran. Mereka berpendapat
bahwa lingkungan fisik dari hotel dan restoran dapat secara efektif memperkuat citra
merek dari sebuah perusahaan, untuk memposisikan persepsi tamu atau pelanggan pada
peta persaingan, dan untuk menigkatkan secara langsung kepuasan pelanggan mereka
dengan pelayanan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Baker et al. (1994) juga menunjukkan
peran lingkungan fisik dalam perusahaan jasa dalam meningkatkan citra merek dan
mendorong perilaku pembelian. Nguyen dan LeBlanc (2002) mengungkapkan kontak
personal antara tamu dan lingkungan fisik memiliki dampak positif yang signifikan pada
citra perusahaan yang dirasakan oleh klien baru dari perusahaan asuransi jiwa.

Pengaruh variabel Citra restoran terhadap kepuasan pelanggan

Berdasar hasil pengujian hipotesis pada tabel 4.21, dapat dibuktikan bahwa variabel
citra restoran memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel kepuasan
konsumen. Hal ini menandakan bahwa semakin tinggi citra restoran, maka semakin tinggi
juga kepuasan konsumen.

Penelitian sebelumnya menunjukkan bahwa citra merek atau citra restoran berpengaruh
signifikan terhadap pelanggan perceived value, kepuasan pelanggan dan niat kembali
pelanggan (Andreassen dan Lindestad, 1998). Dengan demikian, membedakan
mempertahankan citra restoran dengan kompetisi dengan restoran lain merupakan tugas
penting restoran. Mengelola citra restoran yang konsisten dan berbeda merupakan strategi
pemasaran yang penting untuk komponen manajer restoran, yang pada gilirannya memiliki
pengaruh pada nilai yang dirasakan pelanggan dan kepuasan pelanggan. Andreassen dan
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Lindestad (1998) secara empiris menguji hubungan antara citra restoran atau perusahaan
dan persepsi pelanggan tentang nilai dalam konteks layanan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Ryyu (2008) tentang hubungan
keseluruhan citra restoran quick casual, nilai yang dirasakan pelanggan, kepuasan
pelanggan dan niat berperilaku di industri restoran quick casual. Mereka menemukan
bahwa citra restoran quck-casual secara keseluruhan adalah penentu yang signifikan
terhadap kepuasan pelanggan. Lai et al. (2009) mengungkapkan citra perusahaan
mempengaruhi nilai yang dirasakan pelanggan, dan kepuasan pelanggan merupakan
prediktor loyalitas yang signifikan. Mereka lebih jauh menemukan bahwa nilai yang
dirasakan pelanggan dan kepuasan pelanggan dimediasi dampak baik kualitas pelayanan
maupun citra perusahaan terhadap loyalitas pelanggan.

Pengaruh Kepuasan Konsumen terhadap Niat Berperilaku

Berdasarkan pengujian hipotesis pada tabel 4.21, dapat dibuktikan bahwa variabel
kepuasan konsumen memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel niat
berperilaku. Hal ini menandakan bahwa semakin tinggi kepuasan konsumen, maka
semakin tinggi juga niat berperilaku.

Niat perilaku adalah hasil dari proses kepuasan yang menekankan perilaku niat untuk
memahami seorang konsumen mengambil keputusan untuk tetap tinggal dengan atau
pindah dari perusahaan. Niat berkaitan dengan keinginan terhadap suatu hal yang biasanya
diikuti oleh tingkah laku yang mendukung
keinginan tersebut dan merupakan kecenderungan untuk melakukan tindakan atau perilaku
atau sesuatu yang segera mendahului tingkah laku pembelian yang sebenarnya

Hasil ini sejalan dengan penelitian antara kepuasan pelanggan dengan niat
berperilaku seperti pembelian kembali dan komunikasi word of mouth (Han dan Ryu,
2009). Kivela dkk (1999) menemukan bahwa kepuasan makan secara signifikan
mempengarui niat makan secara signifikan mempengaruhi niat makan pasca makan.
Namkung dan Jang (2007) menegaskan hubungan positif antara kepuasan pelanggan dan
niat berperilaku terhadap restoran kelas menengah ke atas. Kimet et al. (2009) juga
menunjukkan bahwa kepuasan pelanggan berhubungan positif dengan niat kembali dan
dukungan yang diucapkan dari mulut ke mulut yang secara positif dalam layanan makanan
di universitas.

KESIMPULAN
Kesimpulan

Berdasarkan data yang didapat dan hasil analisis yang dilakukan pada penelitian ini,
maka dapat disimpulkan bahwa :

1. Berdasarkan pengujian hipotesis pada tabel 4.21, dapat dibuktikan bahwa variabel
kualitas layanan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel citra
restoran. Hal ini menandakan bahwa semakin tinggi kuliatas kualitas layanan, maka
semakin tinggi juga citra restoran.

2. Berdasarkan pengujian hipotesis pada tabel 4.21, dapat dibuktikan bahwa variabel
atmosfir toko memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel citra restoran.
Hal ini menandakan bahwa semakin tinggi atmosfir toko, maka semakin tinggi juga
citra restoran.

3. Berdasarkan pengujian hipotesis pada tabel 4.21, dapat dibuktikan bahwa variabel citra
restoran memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel kepuasan
konsumen. Hal ini menandakan bahwa semakin tinggi citra restoran, maka semakin
tinggi juga kepuasan konsumen.

4. Berdasarkan pengujian hipotesis pada tabel 4.21, dapat dibuktikan bahwa variabel
kepuasan konsumen memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel niat
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berperilaku. Hal ini menandakan bahwa semakin tinggi kepuasan konsumen, maka
semakin tinggi juga niat berperilaku.

Implikasi Teoritis dan Manajerial

Dalam penelitian ini, model yang dikembangkan guna memperkuat teori untuk
memberikan dukungan pada penelitian terdahulu. Berdasarkan dari hasil temuan penelitian
ini, Legend Coffe harus tetap menjaga dan meningkatkan atmosfer toko perusahaan pada
benak konsumen karena atmosfer toko merupakan faktor yang paling kuat pengaruhnya
terhadap niat perilaku pembelian pada responden penelitian ini. Peningkatan atmosfer toko
dapat dilakukan dengan peningkatan Kebersihan restoran, hiburan music yang kekinian,
aroma ruangan yang baik, tata letak restoran dan pencahayaan.

Keterbatasan Masalah Penelitian

1. Pada penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dan penyebaran kuesioner
secara langsung, sehingga waktu yang dibutuhkan untuk mengumpulkan kuesioner
kembali cukup lama.

2. Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi niat perilaku pembelian konsumen pada
penelitian ini hanya terdiri dari empat variabel, yakni kualitas layanan, atmosfer
toko, citra restoran, dan kepuasan konsumen. Sedangkan masih banyak faktor lain
yang dapat mempengaruhi minat beli konsumen.

Saran

1. Menggunakan metode penelitian kualitatif, sehingga peneliti dapat menggali lebih
dalam lagi faktor apakah yang paling mempengaruhi niat perilaku pembelian.

2. Faktor-faktor yang dapat mempengaruhi niat perilaku pembelian konsumen pada
penelitian ini hanya terdiri dari empat variabel, yakni kualitas layanan, atmosfer
toko, citra restoran, dan kepuasan konsumen. Oleh sebab itu pada penilitian
selanjutnya diharapkan dapat menambahkan variabel lainnya yang berhubungan
dengan niat perilaku pembelian konsumen. Sehingga mampu memberikan nilai
yang luas terkait faktor-faktor apa saja yang dapat mempengaruhi niat perilaku
pembelian konsumen selain variabel yang digunakan dalam penelitian ini
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