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ABSTRACT

This study aims to determine the hedonic value variables, customer values and behavioral
intentions, and find out how much influence partially and simultaneously on Koma Fine Coffee
consumers in Bandung.

This research uses descriptive verification method. Primary data in this study were obtained
from statements (questionnaires) distributed directly to 100 consumers of Koma Fine Coffee in
Bandung, while secondary data were obtained from visitor data in September 2018-February 2019.
The analytical method used was multiple linear regression using the application SPSS 25.0 for
windows and hypothesis testing test statistics t test and test statistics test f.

The results show that the hedonic value significantly influences the intention to behave with the
direction of a positive relationship of 0.1536, the value of the customer has a significant effect on the
intention to behave with the direction of a positive relationship of 0.6744, simultaneously the influence
of the hedonic value and the customer value of the intention to behave shows a positive correlation
and in the category of very strong relationships which means that the higher the hedonic value and
the customer value, the higher the intention to behave.
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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui variabel nilai hedonis, nilai pelanggan dan niat
berperilaku, serta mengetahui seberapa besar pengaruhnya secara parsial dan simultan pada
konsumen Koma Fine Coffee di Bandung.

Penelitian ini menggunakan metode deskriptif verifikatif. Data primer dalam penelitian ini
diperoleh dari hasil pernyataan (kuesioner) yang disebarkan langsung kepada 100 orang konsumen
Koma Fine Coffee di Bandung, sedangkan data sekunder diperoleh dari data pengunjung pada bulan
September 2018- Februari 2019. Metode analisis yang digunakan adalah regresi linier berganda
menggunakan aplikasi SPSS 25.0 for windows dan pengujian hipotesis uji statistik uji t dan uji
statistik uji f.

Hasil menunjukan bahwa nilai hedonis berpengaruh signifikan terhadap niat berperilaku
dengan arah hubungan positif sebesar 0,1536, nilai pelanggan berpengaruh signifikan terhadap niat
berperilaku dengan arah hubungan positif sebesar 0,6744, secara simultan pengaruh nilai hedonis
dan nilai pelanggan terhadap niat berperilaku menunjukan korelasi positif dan dalam kategori
hubungan yang sangat kuat yang berarti bahwa semakin tinggi nilai hedonis dan nilai pelanggan ,
maka niat berperilaku akan semakin tinggi.

Kata Kunci: Nilai Hedonis, Nilai Pelanggan, Niat Berperilaku



I. PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Seiring dengan perubahan jaman, Coffee
shop diIndonesia menjadi menjamur diberbagai
tempat, karena mobilitas yang tinggi dan
kehidupan modern terutama di kota besar. Saat
ini, ngopi tidak lagi terbatas hanya dalam
perjamuan tapi dalam rapat, pertemuan rekan
kerja, tidak dapat dipisahkan dari secangkir kopi.
Ini didukung oleh Renald Kasali (2008:27) dalam
Auliya (2017:3) berkata, kalua ngopi kini bukan
lagi sekedar untuk menghilangkan kantuk, tapi
sebagai bagian gaya hidup yang modern.

Menurut Raeny Dwi Santy (2012)
seringkali konsumen tidak menggunakan
pikirannya secara rasional dalam menentukan
barang yang dibutuhkannya. Menurut Sri
Septiani Bagja dan Rahma Wahdiniwaty (2017)
konsumen untuk berbelanja karena berbelanja
yaitu sebuah kesenangan tersendiri sampai
tidak memperhatikan kegunaan dari barang
yang dibeli.

Bandung merupakan salah satu kota
terbesar di Indonesia. Bidang kuliner yang
diminati saat ini adalah coffee shop. Banyak
kawula muda yang memilih coffee shop
sebagai tempat yang mereka tuju.
Kepopuleran coffee shop semakin meningkat
bahkan menjadi bagian hidup di kawula muda,
inilah yang menjadi penyebab munculnya
berbagai coffee shop di Kota Bandung,
mulai dari coffee shop sederhana hingga
coffee shop bergengsii. Berikut daftar coffee
shop yang ada di Kota Bandung.

Tabel 1
Daftar Coffee Shop di Kota Bandung

No Nama Coffee Shop Alamat

1 Warung Kopi Purnama Jl. Alkateri No. 22

2 Armor Kopi Jl. Bukit Pakar Utara No. 10
3 Two Hands Full Jl. Sukajadi No. 198
4 Sama Dengan Jl. Cihampelas No. 160
5 Two Cents Coffee Jl. Cimanuk No. 2
6 Noah’s Barn Jl. Dayang Sumbi No. 2
7 Lacamera Coffee Jl. Naripan No. 79
8 Starbucks Coffee Jl. Cihampelas N0. 160
9 Kedai Kopi Bara Jl. Cibadak No. 237
10 Railway Coffee Jl. Kebon jukut
11 Yumaju Coffee Jl. Maulana Yusuf No. 10
12 Kopi Ireng Jl. Bukit Pakar Timur No. 1
13 Caffe Bene Dago Jl. Ir. H. Juanda No. 155

14 Fortunate Coffee Jl. Kebon Siriih No. 21
15 Roemah Kopi Jl. Ranca Kendal Luhur No. 7
16 Kopitiam Oey Braga Jl. Braga No. 45
17 Contrast Coffee Jl. Anggrek No. 46
18 Kopi Anjis Jl. Begawan No. 34
19 Ngopi Doeloe Jl. Hasanuddin No. 7
20 Kopi Toko Djawa Jl. Braga No. 79
21 Kopi Progo Jl. Progo No. 22
22 Lighthouse CoffeeBrewery Jl. Jendral sudirman No. 54
23 Coffee Toffee Jl. Siliwangi No. 14
24 Wikikoffie Jl. Braga No. 90
25 Koma Fine Coffee Jl. Siliwangi No. 8

26 Ruckerpark Coffee and
Culture Jl. DR. Cipto No. 24

27 Mimiti Coffee & Space Jl. Sumur Bandung No.14
28 Kopiroka Jl. Siliwangi
29 Double Eight Coffee Jl. Dipati Ukur No. 88
30 Barista Brothers Coffee Jl. Tamansari No. 71
31 Sejiwa Jl. Progo No. 15
32 Kozi lab, A Coffee Lab Jl. Gudang Selatan No. 22
33 5758 Coffee Lab Jl. Rusa Pinus Raya Sukasari
34 My Kopi-O Jl. Trunojoyo No. 9
35 Pillowtalk Coffee and Comfy Jl. Haji Hasan No. 12
36 Upnormal Coffee Jl. Purnawarman No. 9
37 Cups Coffee & Kitchen Jl. Trunojoyo No. 25
38 One Eighty Coffee and Music Jl. Ganeca No. 3

39 Morning Glory Jl. Prof Surya Sumantri
Setrasari

40 Bahana Coffee Shop Jl. Dr. Setiabudi No. 170
41 Genesis Coffee Jl. Raya Lembang No. 70
42 Coffee Room Jl. Ir. Sutami Setrasari

43 Indigo Dine & Coffee Jl. Holis Commercial and
Residence

44 Koffie Tijd Jl. Citarum No. 30 Bundaran
Pusdai

45 I Coffee Jl. Sulanjana No. 5

Berdasarkan latar belakang yang telah
dijelaskan dan dengan adanya masalah yang
terjadi, maka penulis akan mengambil judul
“Pengaruh Nilai Hedonis dan Nilai
Pelanggan Terhadap Niat Berperilaku
Pada Konsumen Koma Fine Coffee di
Bandung”

1.2 Rumusan Masalah
1. Bagaimana tanggapan responden

mengenai nilai hedonis pada Koma Fine
Coffee di Bandung.

2. Bagaimana tanggapan responden
mengenai nilai pelanggan pada Koma
Fine Coffee di Bandung.

3. Bagaimana tanggapan responden
mengenai niat berperilaku pada Koma
Fine Coffee di Bandung.

4. Seberapa Besar pengaruh nilai hedonis
dan nilai pelanggan terhadap niat



berperilaku pada Koma Fine Coffee di
Bandung baik secara simultan maupun
parsial.

1.3. Maksud dan Tujuan Penelitian
1.3.1 Maksud Penelitian

Penelitian dimaksudkan untuk
memperoleh data-data bahan yang diperlukan
sebagaimana yang digambarkan dalam
perumusan masalah mengenai Pengaruh nilai
hedonis dan nilai pelanggan terhadap niat
berperilaku pada Koma Fine Coffee di
Bandung.
1.3.2 Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui tanggapan responden

terhadap nilai hedonis pada konsumen
Koma Fine Coffee di Bandung.

2. Untuk mengetahui tanggapan responden
terhadap nilai pelanggan pada konsumen
Koma Fine Coffee di Bandung.

3. Untuk mengetahui tanggapan responden
terhadap niat berperilaku pada
konsumen Koma Fine Coffee di
Bandung.

4. Untuk mengetahui seberapa besar
pengaruh nilai hedonis dan nilai
pelanggan terhadap niat berperilaku
pada konsumen Koma Fine Coffee di
Bandung.

1.4. Kegunaan Penelitian
penelitian ini merupakan informasi dan

pembelajaran bagi penulis tentang pengaruh
nilai hedonis dan nilai pelanggan terhadap niat
berperilaku yang bisa memberikan
pengalaman dalam hal penelitian.

II. TINJAUAN PUSTAKA
2.1    Kajian Pustaka
a. Nilai Hedonis
Menurut Fenny (2014:108) yang dikutip oleh
Siti Maisyaroh (2016:41) nilai hedonis adalah
sebuah gagasan dimana menganggap bahwa
tujuan utama hidup ialah kesenangan serta
kenikmatan dalam materi.

b. Nilai Pelanggan
Menurut Subagyo dan Robin (2012) dalam
Iwan Budiyono dan Eka Murtiasri (2018:48)
nilai pelanggan merupakan bentuk yang
melandasi sebuah kualitas layanan yang dapat
dirasakan sesorang, bahan nilai, kualitas
pelayanan yang dapat dirasakan sebagai hasil

, pertukaran atau penjualan pelanggan antara
persepsi kualitas dan perngorbanan
pelanggan dalam segi keuangan maupun non
keuangan.
c. Niat Berperilaku
Menurut Han dan Kim (2009) dalam Windah
Estrilia Somba (2018:84) niat berperilaku ialah
sebuah pengalaman dimana didapatkan
konsumen atas barang atau jasa, dan
membantu mereka untuk membentuk sikap
berperilaku untuk datang kembali dan
merekomendasikan tentang barang dan jasa
tersebut pada teman dan keluarga. hal ini
memprediksi perilaku konsumen dimasa yang
akan mendatang.

2.2 Kerangka Pemikiran
2.2.1 Pengaruh Nilai Hedonis terhadap Niat

Berperilaku
Ardhin Bahtiar Riyandi (2016:14)

mengatakan bahwa nilai hedonis berpengaruh
signifikan terhadap niat berperilaku. Dalam
nilai hedonis, kesenangan seseorang yang
mereka ajak ke suatu tempat adalah
kesenangan tersendiri. Rasa senang terbentuk
karena merasakan kenyamanan saat
mengajak orang-orang terdekat mereka. Niat
berperilaku ialah keinginan mereka untuk
datang lebih sering dan kembali menyebarkan
informasi positif tentang tempat tersebut.

2.2.2 Pengaruh Nilai Pelanggan terhadap
Niat Berperilaku
Hsieh (2012) dalam Nur Hadziqotul

Fatimah (2015:138) mengatakan bahwa nilai
pelanggan berpengaruh positif terhadap niat
berprilaku. Semakin tinggi nilai pelanggan
akan meningkatkan niat berperilaku yang
positif sehingga perusahaan akan memiliki
hubungan yang dekat dengan pelanggan.

2.2.3 Pengaruh Nilai Hedonis dan Nilai
Pelanggan terhadap Niat Perilaku
Ryu, Han dan Jang (2010) dalam Lamidi

dan MD Rahadhini (2017:18) menagtakan
bahwa nilai hedonis dan nilai pelanggan
berpengaruh terhadap niat berperilaku.
Implikasi penelitian ini suatu tempat yang rapi,
baik, memberikan menu baru, penataan



ruangan menarik dan memberikan rasa
nyaman bagi konsumen sehingga tertarik
mengunjungi tempat tersebut pada masa
mendatang.

2.3 Hipotesis
Sub Hipotesis:
H1 : Variabel nilai hedonis berpengaruh

terhadap niat berperilaku pada
konsumen Koma Fine Coffee.

H2 : Variabel nilai pelanggan berpengaruh
terhadap niat berperilaku pada
konsumen Koma Fine Coffee.

Hipotesis Utama :
Terdapat pengaruh nilai hedonis dan nilai
pelanggan terhadap niat berperilaku pada
konsumen Koma Fine Coffee di Bandung.

III. METODE PENELITIAN

3.1 Objek Penelitian
Objek penelitian berjudul : “Pengaruh

Nilai Hedonis dan Nilai Pelanggan terhadap
Niat Berperilaku (Studi Kasus Pada Konsumen
Koma Fine Coffee di Bandung).”

3.2 Metode Penelitian
Metode penelitian menggunakan

deskriptif verifikatif dan pendekatan kuantitatif.

3.2.1 Desain Penelitian
Menurut Sugiyono (2017:176)

penjelasan proses disampaikan seperti teori
sebagai berikut :
Proses penelitian meliputi:
1. Sumber masalah
2. Rumusan masalah
3. Konsep dan teori yang relevan
4. Pengajuan hipotesis
5. Metode penelitian
6. Menyusun instrument penelitian
7. Kesimpulan

3.2.2 Operasionalisasi Variabel
Operasional variabel untuk menentukan

jenis, indikator, serta skala dari variabel-
variabel yang terkait dalam penelitian,
sehingga pengujian hipotesis dengan alat
bantu statistik dapat dilakukan dengan benar
sesuai penelitian. Adapun hubungan antara
varibel adalah:

a. Variabel Nilai Hedonis sebagai variabel
independen pertama (X1)

b. Variabel Nilai Pelanggan sebagai
variabel independen kedua (X2)

c. Variabel Niat Berperilaku sebagai
variabel dependen (Y)

3.2.2 Sumber dan Teknik Pennentuan Data
3.2.3.1. Sumber Data

Sumber data Sumber  data  yang
digunakan  adalah  primer  dan  data sekunder.
Menurut Sugiyono (2010:137) data primer
sebagai berikut: “Sumber Primer adalah
sumber data yang langsung memberikan data
kepada pengumpul data.”

3.2.3.2 Teknik Penentuan Data
1. Populasi
2. Sampel

3.2.4. Teknik Pengumpulan Data
1) Observasi (Pengamatan langsung)
2) Wawancara
3) Angket (Kueisoner)

3.2.5 Rancangan Analisis dan Pengujian
Hipotesis
3.2.5.1 Rancangan Analisis Deskriptif
Analisis Deskriptif/Kualitatif

Analisis Deskriptif/kualitatif digunakan
untuk menggambarkan tentang ciri-ciri
responden dan variabel penelitian, sedangkan
analisis kuantitatif digunakan untuk menguji
hipotesis dengan menggunakan uji statistik.

3.2.5.2 Rancangan Analisis Verifikatif
(Kuantitatif)

1. Analisis Regresi dan Asumsi Klasik
a) Uji Normalitas
b) Uji Multikolineritas
c) Uji Heteroskedastisitas
2. Analisis Korelasi
3. Analisis Koefisien Determinasi

3.2.5.3 Pengujian Hipotesis
Dalam penelitian ini yang akan diuji

adalah pengaruh nilai hedonis dan nilai
pelanggan terhadap niat berperilaku pada
konsumen Koma Fine Coffee di Bandung.



VI. HASIL PENELITIAN DAN
PEMBAHASAN
4.1 Analisis Linear Berganda

Tabel 2
Analisis Regresi Linear Berganda

Coefficientsa

M
o
d
e
l

Unstandardized Coefficients
Standardized
Coefficients

T Sig.B Std. Error Beta
1(Constant) ,135 ,821 ,165 ,870

Nilai Hedonis ,097 ,045 ,184 2,139 ,035
Nilai Pelanggan ,305 ,035 ,745 8,638 ,000

a. Dependent Variable:
Niat Berperilaku

Dengan demikian, persamaan regresi
linier berganda yang akan dibentuk adalah
sebagai berikut:

a. Konstanta sebesar 0,135 menunjukkan
bahwa ketika variabel nilai hedonis dan
nilai pelanggan bernilai nol (0) dan tidak
ada perubahan, maka niat berperilaku
diprediksi akan bernilai sebesar 0,135
kali. Hal ini menunjukkan indikasi awal
bahwa niat berperilaku yang positif,
sangat diperlukan aspek nilai hedonis
dan nilai pelanggan yang tidak bernilai
nol, artinya kedua variabel tersebut
diindikasikan cukup berpengaruh
signifikan terhadap niat berperilaku.

b. Variabel X1 yaitu niali hedonis memiliki
nilai koefisien regresi sebesar 0,097
menunjukkan bahwa ketika nilai hedonis
mengalami peningkatan sebesar 1 atau
semakin baik sedangkan nilai pelanggan
konstan, maka diprediksi akan
meningkatkan niat berperilaku konsumen
sebanyak 0,097 kali.

c. Variabel X2 yaitu nilai pelanggan
memiliki koefisien regresi sebesar 0,305
menunjukkan bahwa ketika nilai
pelanggan mengalami peningkatan
sebesar 1 atau semakin baik sedangkan
nilai hedonis konstan, maka diprediksi
akan meningkatkan niat berperilaku
konsumen sebanyak 0,305 kali.

4.2 Analisis Korelasi Parsial
Dengan menggunakan software SPSS,

diperoleh hasil analisis korelasi parsial antara
nilai hedonis (X1) dan nilai pealnggan (X2)
dengan niat berperilaku (Y)  sebagai berikut:

Tabel 4.3
Hubungan Antara Nilai Hedonis dengan

Niat Berperilaku

Correlations

Nilai Hedonis

Niat
Berperilak

u
Nil
ai
He
do
nis

Pearson Correlation 1 ,834**

Sig. (2-tailed) ,000
N 100 100

Nia
t
Be
rpe
rila
ku

Pearson Correlation ,834** 1
Sig. (2-tailed) ,000
N 100 100

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Tabel 4
Hubungan Antara Nilai Pelanggan dengan

Niat Berperilaku
Correlations

Nilai
Pelanggan Niat Berperilaku

Nilai
Pelang
gan

Pearson Correlation 1 ,905**

Sig. (2-tailed) ,000
N 100 100

Niat
Berperi
laku

Pearson Correlation ,905** 1
Sig. (2-tailed) ,000
N 100 100

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

4.3 Analisis Korelasi Simultan
Tabel 5

4.4 Analisis Koefisien Determinasi
Tabel 6

Y = 0,135 + 0,097X1 + 0,305X2



Tabel 7
Koefisien Determinasi Parsial

Model

Standardized
Coefficients Correlations

Beta
Zero-
order Partial Part

1 (Constant
)
Nilai
Hedonis

,184 ,834 ,251 ,110

Nilai
Pelangga
n

,745 ,905 ,640 ,354

Berdasarkan output di atas dilakukan
perhitungan sebagai berikut:
Pengaruh X1 terhadap Y = 0,184 x 0,834 =
0,1536 atau 15,36%
Pengaruh X2 terhadap Y = 0,745 x 0,905 =
0,6744 atau 67,44%
Total pengaruh = 0,828

atau
82,8%

4.5 Uji Hipotesis

4.5.1 Pengujian Hipotesis Parsial (Uji-t)
Tabel 8

Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji-t)
Coefficientsa

Model

Unstandardized
Coefficients

Stan
dard
ized
Coe
fficie
nts

t Sig.B
Std.
Error Beta

1(Constant) ,135 ,821 ,165 ,870
Nilai Hedonis ,097 ,045 ,184 2,13

9
,035

Nilai Pelanggan ,305 ,035 ,745 8,63
8

,000

a. Dependent Variable: Niat Berperilaku

4.4.5.2 Pengujian Hipotesis Simultan
(Uji-F)

Tabel 9

Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji-
F)

ANOVAa

M
o
d
e
l Sum of Squares Df

Mean
Square F Sig.

1 Regression 1805,1
66

2 902,583 232,95
6

,000b

Residual 375,82
4

97 3,874

Total 2180,9
90

99

a. Dependent Variable: Niat Berperilaku

b. Predictors: (Constant), Nilai Pelanggan, Nilai Hedonis

V. KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan
1. Tanggapan responden mengenai nilai

hedonis pada Koma Fine Coffee di
Bandung cukup baik. Didasarkan pada
indikator adventure shopping, social
shopping, gratification shopping, idea
shopping, role shopping dan value
shopping. Total skor tertinggi pada
indikator gratification shopping dan total
skor terendah pada indikator adventure
shopping.

2. Tanggapan responden mengenai nilai
pelanggan pada Koma Fine Coffee di
Bandung cukup baik. Didasarkan pada
indikator product value, sevice value,
personel value, image value dan cost
value. Total skor tertinggi pada indikator
personel value dan total skor terendah
pada indikator cost value.

3. Tanggapan responden mengenai niat
berperilaku pada Koma Fine Coffee di
Bandung cukup baik. Didasarkan pada
indikator loyalty to company, willingness
to pay more, prospensity to switch, make
positive comments, dan recommend.
Persentase tertinggi terdapat pada
indikator recommend dan total skor
terendah pada indikator prospensity to
switch.

4. Hasil analisis, dapat disimpulkan bahwa
terdapat pengaruh nilai hedonis dan nilai
pelanggan terhadap niat berperilaku
adalah sebagai berikut:



 Dari hasil pengujian parsial dapat
disimpulkan bahwa variabel nilai
hedonis memberikan pengaruh positif
dan signifikan terhadap niat
berperilaku. Semakin baik nilai
hedonis maka niat berperilaku
semakin meningkat.

 Dari hasil pengujian parsial dapat
disimpulkan bahwa variabel nilai
pelanggan memberikan pengaruh
positif dan siginifikan terhadap niat
berperilaku. Semakin baik nilai
pelanggan maka niat berperilaku
semakin meningkat.

 Dari hasil pengujian simultan yang
dilakukan penulis membuktikan
adanya pengaruh signifikan dan
hubungan yang kuat antara variabel
nilai hedonis dan nilai pelanggan
terhadap niat berperilaku sebesar
82,8%, sedangkan sisanya sebesar
17,2% dipengaruhi oleh faktor lain
yang tidak diamati di dalam penelitian
ini.

5.2 Saran
Berdasarkan penelitian dan pembahasan

yang telah diuraikan pada bab sebelumnya,
maka penulis mengambil beberapa sebagai
berikut :

1. Pada nilai hedonis, disarankan untuk
memberikan fokus perhatian pada

2. indikator adventure shopping dimana
konsumen Koma Fine Coffee
mendapatkan pengalaman yang
menyenangkan melalui produk yang
disediakan dan merasakan suasana
seperti memiliki dunia sendiri melalui
konsep homey, rasa nyaman dan fasilitas
yang ditawarkan.

3. Pada nilai pelanggan, disarankan untuk
memberikan fokus perhatian pada
indikator cost value dimana konsumen
Koma Fine Coffee mendapatkan produk
sesuai dengan biaya moneter, biaya
waktu, biaya energi dan biaya fisik.

4. Pada niat berperilaku, disarankan untuk
memberikan fokus perhatian pada
indikator prospensity to switch dimana
konsumen Koma Fine Coffee memiliki
kecenderungan untuk beli, akan memiliki
kemungkinan pula untuk berpindah ke
Coffee Shop lainnya.

5. Pengaruh nilai hedonis dan nilai
pelanggan terhadap niat berperilaku
pada konsumen Koma Fine Coffee di
Bandung bisa dibilang sudah baik.
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