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ABSTRACT 

This study aims to determine the effect of Costumer Experience, Store Atmosphere and Personality 
Costumer on Revisit Intention partially and simultaneously. The object of this study is Noka Coffee 
Sungai Penuh, respondents in this study are consumers who have visited more than 2 times. The 
number of respondents in this study is 80 respondents. Based on the results of the previous analysis 
and discussion, it can be concluded as follows: Costumer Experience has a significant effect on Revisit 
Intention of Noka Coffee Consumers, this is evidenced by t count> t table (2.132> 1.99167), Store 
Atmosphere has a significant effect on Revisit Intention at Noka Coffee Sungai Penuh, this is evidenced 
by t count> t table (2.934> 1.99167), Personality Costumer has a significant effect on Revisit Intention 
of Noka Coffee Sungai Penuh Consumers and this is evidenced by t count> t table (6.161> 1.99167). 
Keywords: Customer Experience, Store Atmosphere, Customer Personality. 
 

ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Costumer Experience, Store Atmosphere dan 
Personality Costumer Terhadap Revisit Intention secara parsial dan simultan. Objek dari penelitian ini 
adalah Noka Coffee Sungai Penuh, responden pada penelitian ini adalah Konsumen yang sudah pernah 
datang berkunjung lebih dari 2 kali. Jumlah responden dalam penelitian ini yaitu sebanyak 80 
responden. Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan sebelumnya, dapat disimpulkan sebagai 
berikut: Costumer Experience berpengaruh signifikan terhadap Revisit Intention Konsumen Noka 
Coffee, ini dibuktikan dengan t hitung > t table (2,132 > 1,99167), Store Atmosphere  berpengaruh 
signifikan terhadap Revisit Intention pada Noka Coffee Sungai Penuh, ini dibuktikan dengan t hitung > 
t table (2,934 > 1,99167), Personality Costumer  berpengaruh signifikan terhadap Revisit Intention 
Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh dan hal ini dibuktikan dengan t hitung > t table (6,161 > 
1,99167). 
Kata Kunci: Costumer Experience, Store Atmosphere, Personality Costumer. 

 

PENDAHULUAN 

Indonesia merupakan negara besar yang terdapat banyak pulau yang mengitarinya, 

dengan memiliki berbagai macam suku, budaya, Bahasa, dan adat istiadat. Ada berbagai 

macam jenis sektor di dalam pariwisata, yang ikut mendukung perekonomian, salah satunya 

adalah sektor kuliner. Menurut Lazuardi & Triadi (2015) dalam Hendarmin & Kartika (2018) 

kuliner merupakan suatu kegiatan pengolahan, persiapan, penyajian produk minuman dan 

makanan yang termasuk kedalam unsur tradisi, estetika, kreativitas, dan kearifan lokal daya 

untuk meningkatkan dan menaikan nilai produk serta cita rasa guna untuk menarik minat beli 



 

Bussman Journal: Indonesian Journal of Business and Management 
p-ISSN: 2797-9725 | e-ISSN: 2777-0559  
Vol. 5 No. 1 Januari - April 2025 

 

Doi : 10.53363/buss.v5i1.335 20 

 

dan pengalaman untuk konsumen. Menurut Hendarmin & Kartika (2018) subsektor kuliner 

memiliki kontribusi yang berpotensi besar, dikarenakan terdapat banyak perubahan, 

diantaranya perubahan gaya hidup (lifestyle) pada masyarakat, sumber daya alam yang 

berbagai di suatu daerah, dan kekayaan budaya. Subsektor kuliner memiliki ruang lingkup, 

yang terdiri dari restoran, kedai makanan, warung makan, bar, coffee shop, kafe, klub malam 

atau diskotik, jasa boga suatu event (catering), penyedia makanan dan minuman keliling atau 

tempat tidak tetap, UMKM (Hendarmin & Kartika, 2018). (Pratami et al., 2023). 

Pada perkembangan di era digital masa kini dunia perbisnisan sungguh berkembang 

begitu pesat dan usaha bisnis yang banyak diminati pelanggan, seperti salah satu contoh yaitu 

cafe atau coffee shop dan lain sebagainya. Fakta bahwa kopi merupakan minuman favorit 

berbagai kalangan sudah lama disadari banyak orang. Potensi bisnis kopi faktanya, bahwa 

konsumsi kopi di Indonesia selalu bertambah dari tahun ke tahun. (Suci Badriawan & Nona, 

2023) Tidak harus menjadi penggemar berat kopi untuk bisa mengunjungi coffee shop, sebab 

yang satu ini sudah menjadi bagian dari gaya hidup perkotaan. Walaupun menyeduh kopi 

dapat dilakukan sendiri di rumah, akan tetapi duduk di coffee shop memang memberikan 

suasana berbeda. Selain dari variasi menu, kebutuhan untuk bersosialisasi menjadi alasan 

yang kuat mengapa begitu banyak orang menyukai tempat nongkrong yang satu ini. Coffe 

shop raksasa yang notabene adalah berasal dari negeri Paman Sam juga mulai menjamur di 

Indonesia. Hal ini memang terjadi karena kebiasan meminum kopi tidak hanya kebutuhan 

untuk minum kopi saja. Akan tetapi untuk keperluan sosialisasi seperti halnya meeting kantor 

ataupun berbisnis yang mulai banyak dilakukan di café ataupun coffe shop atau memang 

mereka hanya mengunjungi coffe shop untuk keperluan berkumpul bersama rekan ataupun 

saudara. (Baviga, 2023) 

Bisnis kedai kopi masuk ke Indonesia sejak tahun 2000-an, yang dimana kehadirannya 

tidak hanya untuk memenuhi kebutuhan fungsional tetapi sudah mengarah ke kebutuhan 

emosional. Masyarakat cenderung untuk menikmati kopi dengan bersantai dan bukan hanya 

sekedar karena membutuhkan kopi. oleh karena itu semakin banyak pengusaha yang 

berlomba- lomba untuk masuk ke dalam Industri makanan dan minuman.(Octaviani, 2013) 

Untuk menghadapi persaingan ini, para pelaku industri makanan dan minuman 

semakin bersaing dengan menciptakan keuggulan kompetitif yang berkesinambungan. Hal ini 
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dilakukan agar perusahaan dapat bertahan dan berkembang dimasa yang akan datang. Untuk 

dapat mendukung usaha tersebut dibutuhkan strategistrategi yang terpadu, agar di dalam 

mengambil suatu keputusan tidak menyebabkan kerugian bagi perusahaan. (Rio Baviga, 

Afrizal, Wirmie Eka Putra, 2024)  

 Pada provinsi Jambi usaha Coffee shop sudah tidak asing lagi dikalangan Masyarakat 

banyak, salah satunya di Kota Sungai Penuh. Sejak 2019 lalu, telah hadir brand Coffeshop yang 

cukup ternama di Indonesia yaitu Noka Coffe, hadir di kota Sungai Penuh sejak 14 September 

2019 lalu.  Coffe shop ini beralamat di Jl. H. Bakri Dusun Baru Kota Sungai Penuh.  

 Untuk diketahui bahwa Noka Coffee merupakan salah satu Coffe Shop yang cukup 

terkenal di Kota Sungai Penuh dan Kabupaten Kerinci, awal kemunculannya Noka Coffe ini 

menjalin kerja sama dengan pihak salah satu Restoran dan Resto yang ada di kota Sungai 

Penuh sehingga lokasinya berada di Restoran tersebut, namun beberapa  bulan setelah itu, 

Noka Coffe berdiri sendiri dengan Lokasi tersendiri pula yang berjarak tidak jauh dari Restoran 

tersebut.  

 Menurut Curatman et. al (2020 : 23) dalam (Baviga et al., 2024) menjelaskan mengenai 

pengertian Customer Experience sebagai berikut: Customer experience atau pengalaman 

pelanggan adalah respon internal dan subjektif yang dimiliki pelanggan terhadap setiap 

kontak langsung atau tidak langsung dengan perusahaan. Kontak langsung umumnya terjadi 

pada proses pembelian, penggunaan, layanan, dan biasanya diprakarsai oleh pelanggan. 

Kontak tidak langsung sering melibatkan pertemuan yang tidak direncanakan dengan 

representasi produk, layanan, merek perusahaan dan mengambil bentuk rekomendasi atau 

kritik dari mulut ke mulut, iklan, laporan berita, ulasan dan lain-lain.(Herdiana et al., 2022) 

 Tak berbeda dengan Coffee Shop lain, Noka Coffe memberikan pelayanan dan 

penawaran secara baik dan ramah yang dilakukan oleh keryawannya, meski sesekali ada 

masanya pilihan ukuran gelas untuk menu minuman terkadang tidak tersedia lengkap. Pilihan 

menunya juga bervariasi, minuman dari yang Coffee sampai ke yang non-coffe, serta tersedia 

juga beberapa menu beberapa makanan dan cemilan. 

 Store atmosphere adalah suasana yang dirancang untuk memenuhi kebutuhan pasar 

sasaran dengan menciptakan daya beli konsumen. Store Atmosphere mempengaruhi 
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keadaan emosional pembeli, menyebabkan atau mempengaruhi pembelian. Keadaan 

emosional menciptakan emosi yang dominan, yaitu membangkitkan kesenangan dan 

keinginan seseorang (Adnan, 2020) (Iana et al., 2023)  . 

Coffe shop yang ada di kota Sungai Penuh tidak hanya Noka Coffee ini saja, tetapi 

masih ada beberapa Coffe shop lain yang sebenarnya juga memiliki suasana tempat yang 

tidak kalah mampu membuat konsumen nyaman bahkan coffe shop lain ini ada yang sudah 

duluan ada sebelum Noka Coffe hadir di kota Sungai Penuh, tetapi Noka Coffee ini seolah-

olah melekat sekali di pikiran Masyarakat.  

Personality Costumer yang dimaksud oleh penulis disini yaitu kepribadian yaitu 

keseluruhan cara seorang individu bereaksi dan berinteraksi dengan individu lain. 

Berdasarkan psikologi, Gordon Allport menyatakan bahwa kepribadian adalah sebagai suatu 

organisasi (berbagai aspek psikis dan fisik) yang merupakan suatu striktur dan sekaligus 

proses. Jadi, kepribadian merupakan sesuatu yang dapat berubah. Secara eksplisit Allport 

menyebutkan, kepribadian secara teratur tumbuh dan mengalami perubahan. 

 Didalam psikologi, terdapat pengelompokan kepribadian manusia berdasarkan 

bagaimana manusia memperoleh gairahnya. Pengelompokan ini pertama kali dicetuskan oleh 

Carl Jung (1920), dalam bukunya berjudul Psychologische Typen. Secara umum, pribadi yang 

ekstrovert mendapatkan gairah (energi) dari interaksi sosial. Ekstrovert bianya memiliki 

kepribadian yang terbuka dan senang bergaul, serta memiliki kepedulian yang tinggi terhadap 

apa yang terjadi di sekitar mereka. Sementara introvert, di sisi lain, dianggap mendapatkan 

gairah lewat menyendiri. Introvert, biasanya cenderung pendiam, suka merenung, dan lebih 

peduli tentang pemikiran mereka dalam dunia mereka sendiri.  

 Diantara kecenderungan introvert dan ekstrovert, terdapat ambivert yang merupakan 

kepribaadian penengah antara ekstrovert dan introvert. Meskipun terdapat perbedaan yang 

kontras antara introvert dan ekstrovert, Carl Jung menganggap bahwa jarang terdapat 

manusia yang sepenuhnya ekstrovert dan introvert. Kepribadian ini tentunya bisa menjadi 

salah satu faktor berkunjung Kembali ke suatu tempat oleh konsumen, karena menurut 

penulis, orang yang memiliki sifat introvert cenderung tidak menyukai tempat yang terlalu 

ramai, berbeda dengan orang yang memiliki kepribadian ekstrovert. Hal ini terjadi karena ada 

hal yang disebut yaitu “batray social” atau energi sosial, seseorang dengan kepribadian 
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introvert biasanya akan lebih cepat kehilangan energi sosial apabila berada di situasi 

keramaian karena ketidaknyamanannya dengan situasi tersebut. Oleh karena itu, orang 

dengan kepribadian introvert cenderung menghindari tempat-tempat yang mereka rasa tidak 

nyaman. 

 Noka Coffee ini terbilang coffeshop  yang jarang sepi di kota Sungai Penuh, saat malam 

hari biasanya akan ada live music di spot outdor caffe, sehingga pengunjung akan lebih ramai 

biasanya pada malam hari dibandingkan pada siang harinya. 

 Revisit intention adalah kemungkinan konsumen untuk mengulangi aktifitas atau 

berkunjung ulang ke suatu tempat di masa mendatang (Chotimah and Dian Wahyudi 2019). 

Revisit intention dapat dijadikan kunci keberhasilan dalam memenangkan persaingan karena 

penelitian menurut Soebandhi et al. (2020) menyebutkan bahwa semakin banyak coffee shop 

yang menawarkan konsep berbeda, semakin banyak pula pilihan bagi konsumen. Artinya, 

dengan melakukan revisit intention konsumen menolak tawaran dari pesaing dan memilih 

untuk mengunjungi tempat yang sama. Cara mendorong konsumen untuk melakukan revisit 

intention dapat dilakukan dengan membentuk ciri khas perusahaan melalui pembangunan 

store atmosphere.(A. D. Putri et al., 2023) 

 Berdasarkan pengamatan pribadi saya, Revisit Intention pada Noka Coffee di Sungai 

Penuh ini terbilang bagus, situasi Coffeshop ini jarang sepi, selalu ada pengunjung baik pada 

siang dan sore hari terlebih lagi pada malam hari, terutama saat akhir pekan, hal ini membuat 

saya tertarik melakukan penelian di Coffeshop ini, sehingga saya Noka Coffee Sungai Penuh 

sebagai objek penelitian. 

 Berdasarkan hal tersebut, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan 

judul “Pengaruh Costumer Experience, Store Atmosphere dan Personality Costumer 

Terhadap Revisit Intention Konsumen pada Noka Coffe Sungai Penuh”. 

Perumusan masalah pada penelitian ini adalah :  

1. Apakah terdapat Pengaruh Costumer Experience, Store Atmosphere dan Personality 

Costumer Terhadap Revisit Intention Konsumen pada Noka Coffe Sungai Penuh secara 

parsial dan simultan ? 
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2. Berapa besar Pengaruh Costumer Experience, Store Atmosphere dan Personality 

Costumer Terhadap Revisit Intention Konsumen pada Noka Coffe Sungai Penuh secara 

parsial dan simultan ? 

Tujuan penelitian pada penelitian ini adalah :  

1. Untuk mengetahui apakah terdapat Pengaruh Costumer Experience, Store Atmosphere 

dan Personality Costumer Terhadap Revisit Intention Konsumen pada Noka Coffe 

Sungai Penuh secara parsial dan simultan ? 

2. Untuk mengetahui besar pengaruh Costumer Experience, Store Atmosphere dan 

Personality Costumer Terhadap Revisit Intention pada Noka Coffe Sungai Penuh ?  

LANDASAN TEORITIS 

Revisit Intention : 

Revisit intention adalah kemungkinan konsumen untuk mengulangi aktifitas atau 

berkunjung ulang ke suatu tempat di masa mendatang (Chotimah and Dian Wahyudi 2019). 

Revisit intention dapat dijadikan kunci keberhasilan dalam memenangkan persaingan karena 

penelitian menurut Soebandhi et al. (2020) menyebutkan bahwa semakin banyak coffee shop 

yang menawarkan konsep berbeda, semakin banyak pula pilihan bagi konsumen. Artinya, 

dengan melakukan revisit intention konsumen menolak tawaran dari pesaing dan memilih 

untuk mengunjungi tempat yang sama. Cara mendorong konsumen untuk melakukan revisit 

intention dapat dilakukan dengan membentuk ciri khas perusahaan melalui pembangunan 

store atmosphere.(A. D. Putri et al., 2023). 

 Menurut Zeithaml et.,al, dalam Mais et al., (2024) mendefinisakan Revisit indention 

merupakan bentuk perilaku (behavioral intention) atau keinginan pelanggan untuk datang 

kembali, memberikan word of mouth yang positif, tinggal lebih lama dari perkiraan, bebelanja 

lebih banyak dari perkiraan. Minat berkunjung kembali pada dasarnya adalah perilaku 

pelanggan di mana pelanggan merespons positif terhadap kualitas pelayanan suatu 

perusahaan dan berniat melakukan kunjungan kembali atau mengkonsumsi kembali produk 

perusahaan tersebut. Menurut Wiliam & Buswell (2016) dilihat dari perspektif proses 

konsumsi,perilaku pengunjung dibagi menjadi tiga tahap, yaitu: pra-kunjungan, selama 
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kinjungan, dan pasca kujungan. Sedangkan menurut Setyo (2016) minat berkunjung kembali 

merupakan bentuk perilaku dari pengalaman kunjungan sebelumnya terhadap kualitas jasa 

layanan destinasi di negara atau wilayah yang sama. Sipayung & Syafrizal Helmi Situmorang, 

(2023) 

 Revisit Intention adalah perilaku seseorang yang pernah dialami dimasa lampau atau 

merupakan suatu pengalaman dari orang tersebut, yang dapat langsung mempengaruhi 

minat nya untuk datang maupun membeli ulang pada waktu atau saat yang akan datang 

Octaviany & Utami, (2017). Sedangkan menurut Chen (2017) Revisit Intention merupakan 

kesanggupan konsumen untuk mengunjungi kembali suatu tempat karena pengalaman yang 

memuaskan. Putri et al., (2023) Menurut Yuniawati & Finardi (2016) dan Baroroh (2019), 

minat kunjung kembali dapat dibentuk melalui dimensi intention to recommend, intention to 

revisit, dan willingness to place the visiting destination in priority. Intention to recommend 

berhubungan dengan keinginan konsumen untuk merekomendasikan kepada orang lain, 

intention to revisit berhubungan dengan keinginan konsumen untuk mengunjungi kembali di 

masa yang akan datang, dan willingness to place the visiting destination in priority merupakan 

kesediaan konsumen untuk menempatkan tujuan kunjungan dalam prioritas. Sipayung & 

Syafrizal Helmi Situmorang, (2023) 

 Indikator Revisit Intention :  

 Menurut Zeithaml et.,al, dalam (Baviga, 2024) mendefinisakan Revisit indention 

merupakan bentuk perilaku (behavioral intention) atau keinginan pelanggan untuk datang 

kembali, memberikan word of mouth yang positif, tinggal lebih lama dari perkiraan, 

bebelanja lebih banyak dari perkiraan. Indikator Revisit Intention menurut Zeithaml et., al 

(2018) dalam (Mais et al., 2024) yaitu : willingness to visit again, willingness ti invite, 

willingness to positive stories, dan willingness to prioritize the purpose of the visit. Menurut 

Ferdinan dalam Rahayu Tri Astuti & Manajemen, (2013) minat berkunjung ulang bisa 

diidentifikasikan melalui dimensi-dimensi seperti : Minat Transasional, Minat Referensial, 

Minat Preferensial, Minat Ekploratif. Lestari et al., (2024) 

Costumer Experience : 

 Customer Experience merupakan bagian dari strategi pemasaran dalam rangka 

memuaskan dan menumbuhkan loyalitas konsumen, dengan cara memaksimumkan ke lima 
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dimensi yang dibuat oleh Schmitt (1999:94).Menurut Curatman et. al (2020 : 23) menjelaskan 

mengenai pengertian Customer Experience sebagai berikut: Customer experience atau 

pengalaman pelanggan adalah respon internal dan subjektif yang dimiliki pelanggan terhadap 

setiap kontak langsung atau tidak langsung dengan perusahaan. Kontak langsung umumnya 

terjadi pada proses pembelian, penggunaan, layanan, dan biasanya diprakarsai oleh 

pelanggan. Kontak tidak langsung sering melibatkan pertemuan yang tidak direncanakan 

dengan representasi produk, layanan, merek perusahaan dan mengambil bentuk 

rekomendasi atau kritik dari mulut ke mulut, iklan, laporan berita, ulasan dan lain-

lain.(Herdiana et al., 2022) 

 Menurut Wiyata et, al (2020) Customer Experience adalah sebuah pengalaman baik atau 

tidaknya yang dirasakan oleh pelanggan saat menggunakan dan merasakan produk atau jasa 

tersebut. Indikator Customer Experience menurut Munwaroh dan Septiono (2021) yaitu : 

Sense, Feel, Think, Act, dan Relate. Johanes et al., (2024)Customer Experience atau 

pengalaman pelanggan di sebuah cafe merujuk pada keseluruhan pengalaman yang dirasakan 

oleh pelanggan saat mengunjungi cafe tersebut. Barusman et al, (2022) mengungkapkan 

bahwa selain store atmosphere, customer experience juga memberikan pengaruh terhadap 

revisit intention pada pelanggan coffee shop.  

 Customer Experience mencakup seluruh rangkaian interaksi dan persepsi pelanggan 

terhadap suatu merek atau bisnis. Jika pelanggan memiliki pengalaman yang positif, mereka 

cenderung lebih mungkin untuk kembali ke cafe tersebut. Sebaliknya, pengalaman negatif 

dapat mengurangi kemungkinan pelanggan kembali. Customer experience sangat diperlukan 

untuk menarik hati dan menciptakan persepsi positif dibenak konsumen [5]. Pentingnya 

customer experience terhadap revisit intention menciptakan kebutuhan untuk fokus pada 

penyempurnaan layanan dan interaksi dengan pelanggan. Bisnis yang menciptakan 

pengalaman positif seringkali dapat membangun hubungan yang lebih kuat dengan 

pelanggan, meningkatkan loyalitas, dan mendorong mereka untuk kembali. 

 Menurut Walter et al, (2010:238) pengalaman konsumen (customer experience) 

didefinisikan sebagai pengalaman yang didapatkan konsumen secara langsung ataupun tidak 

langsung mengenai proses pelayanan, perusahaan, fasilitas serta interaksi dengan konsumen 

lainnya. Berikutnya menurut Schmitt (1999:142), berpendapat pengalaman adalah peristiwa 
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atau kejadian-kejadian yang memiliki kesan pribadi, yang terjadi sebagai tanggapan atau hasil 

dari suatu rangsangan (stimulus). 

 

Adapun indikator Costumer Experience adalah : 

 Herdiana et al., (2022) Menurut Schmitt dalam Ailudin dan Sari (2019) : 1053) 

berpendapat bahwa Customer Experience dapat diukur menggunakan lima faktor utama, 

yaitu:  

1) Sense experience didefinisikan sebagai usaha penciptaan pengalaman yang berkaitan 

dengan panca indera melalui penglihatan, suara, sentuhan, rasa dan bau.  

2) Feel Experience Strategi dan implementasi melalui komunikasi (iklan), produk (kemasan 

dan isinya), identitas produk ( co branding), lingkungan, website, orang yang menawarkan 

produk.  

3) Think Experience lebih mengacu pada future (masa depan), focused (fokus), value (nilai), 

quality (kualitas) dan growth (berkembang) dan dapat ditampilkan melalui inspirasional, high 

technology, surprise.  

4) Act Experience Merupakan teknik pemasaran untuk menciptakan pengalaman konsumen 

yang berhubungan dengan pola perilaku dan gaya hidup.  

5) Relate Experience Merupakan upaya untuk menghubungkan dirinya dengan orang lain, 

kelompok sosial atau komunitas sosial.  

 

Store Atmosphere: 

Menurut Levy dan Weitz (2012:613) store atmosphere adalah kombinasi dari 

karakteristik toko (seperti arsitektur, tata letak, tanda-tanda dan displays, warna, 

pencahayaan, suhu, suara, dan bau), yang bersama-sama membuat gambar dalam pikiran 

pelanggan.Store atmosphere adalah suasana yang dirancang untuk memenuhi kebutuhan 

pasar sasaran dengan menciptakan daya beli konsumen. Store Atmosphere mempengaruhi 

keadaan emosional pembeli, menyebabkan atau mempengaruhi pembelian. Keadaan 

emosional menciptakan emosi yang dominan, yaitu membangkitkan kesenangan dan 

keinginan seseorang (Adnan, 2020) (Iana et al., 2023)   
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Sutisna dan Pawitra (2001) mengatakan store atmosphere adalah status afeksi dan 

kognisi yang dipahami konsumen dalam suatu toko, walaupun mungkin tidak sepenuhnya 

disadari pada saat berbelanja . Definisi yang lebih luas dijelaskan oleh Peter dan Olson (1999) 

yang menjelaskan bahwa store atmosphere meliputi hal-hal yang bersifat luas seperti halnya 

tersedianya pengaturan udara (AC), tata ruang toko, penggunaan warna cat, penggunaan 

jenis karpet, warna karpet, bahanbahan rak penyimpan barang, bentuk rak dan lain-lain. 

Bisnis, (2007) 

 Meldarianda dalam Julianti (2014) menyatakan bahwa suasana toko merupakan 

kombinasi dari karakteristik fisik toko seperti arsitektur, tata letak, pencahayaan, 

pemajangan, musik, wara, temperatur, dan aroma yang secara menyeluruh akan 

menciptakan citra dalam benak konsumen. Mempengaruhi keadaan emosi pemeli yang 

menyebabkan atau mempengaruhi pembelian. Keadaan emosional akan membuat dua 

perasaan yang dominan yaitu perasaan senang dan membangkitkan keinginan. Fitriani & 

Nurdin, (2020) 

Indikator Store Atmosphere: 

(Dianty, 2021)Menurut Levy, et all, dalam Dwita (2022) indikator store atmosphere 

yaitu: 1) Pencahayaan , 2) Tata letak barang , 3) Suhu didalam ruangan 4) Fasilitas , 5) Desain 

dan warna toko 

Personality Costumer: 

 Robbins dan Judge (2016) “Kepribadian (personality) dapat didefinisikan 

sebagai keseluruhan dimana seseorang individu bereaksi dan berinteraksi dengan 

individu lain sebagai fungsi dari hereditas atau pembawaan sejak lahir dan factor 

lingkungan atau pengalaman”. Personality Costumer yang dimaksud oleh penulis disini yaitu 

kepribadian yaitu keseluruhan cara seorang individu bereaksi dan berinteraksi dengan 

individu lain. Berdasarkan psikologi, Gordon Allport menyatakan bahwa kepribadian adalah 

sebagai suatu organisasi (berbagai aspek psikis dan fisik) yang merupakan suatu striktur dan 

sekaligus proses. Jadi, kepribadian merupakan sesuatu yang dapat berubah. Secara eksplisit 

Allport menyebutkan, kepribadian secara teratur tumbuh dan mengalami perubahan. 

 Didalam psikologi, terdapat pengelompokan kepribadian manusia berdasarkan 

bagaimana manusia memperoleh gairahnya. Pengelompokan ini pertama kali dicetuskan oleh 
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Carl Jung (1920), dalam bukunya berjudul Psychologische Typen. Secara umum, pribadi yang 

ekstrovert mendapatkan gairah (energi) dari interaksi sosial. Ekstrovert bianya memiliki 

kepribadian yang terbuka dan senang bergaul, serta memiliki kepedulian yang tinggi terhadap 

apa yang terjadi di sekitar mereka. Sementara introvert, di sisi lain, dianggap mendapatkan 

gairah lewat menyendiri. Introvert, biasanya cenderung pendiam, suka merenung, dan lebih 

peduli tentang pemikiran mereka dalam dunia mereka sendiri.  

 Menurut Solomon (2008), suasana hati dapat dipengaruhi oleh desain toko, cuaca, 

atau faktor spesifik lainnya bagi konsumen. Mehrabian dan Russell (1974) mengemukakan 

bahwa lingkungan tertentu dapat memengaruhi respon emosi pada individu, yang pada 

gilirannya menyebabkan individu untuk mendekati atau menghindari lingkungan. Respon 

emosi tersebut dapat digambarkan oleh model Stimulus-OrganismRespons (S.O.R) dalam 

tiga dimensi, antara lain: kesenangan (pleasure), gairah (arousal), dan dominasi (dominance). 

Pramatatya et al., (2004) 

Indikator Kepribadian: 

 Robbins dan Judge (2016: 84) menyatakan bahwa “Kepribadian dapat dapat 

diukur dengan dimensi model lima besar dari kepribadian yang lazim disebut “the big five”, 

merupakan dasar dari semua dimensi lainnya dan mencakup hampir semua variasi signifikan 

dalam kepribadian manusia. Lebih jauh lagi, sekor tes dari karakteristik-karakteristik ini 

sangat baik dalam memprediksi bagaimana orang berperilaku dalam berbagai situasi 

kehidupan nyata”. Berikut factor-faktor lima besar tersebut: 

1. Ekstraversi (ekstrapersion) 

Dimensi ekstraversi ini menampilkan tinggkat kenyamanan kita didalam 

hubungan. Ekstrover cenderung ekspresif, percaya diri, dan mampu bersosialisasi. 

Intover cenderung pemalu, penakut, dan tenang. 

2. Keramahan (agreeableness) 

Dimensi keramahan merujuk pada kecenderungan seseorang individu untuk 

memahami orang lain. Orang yang ramah kooferatif, hangat, dan mempercayai. Orang 

yang bersekor rendah ingin, tidak ramah dan antagonis. 

3. Kehati-hatian (conscientiousness) 

Dimensi kehati-hatian adalah sebuah ukuran reabilitas.orang yang sangat hati- 
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hati bertanggung jawab, teratur dapat diandalkan, dan persisten. Mereka yang bersekor 

rendah dari dimensi ini mudah dialihkan, tidak diatur, dan tidak dapat diandalkan. 

4. Stabilitas Emosional (emotion stability) 

Dimensi stabilitas emosional sering dilabeli dengan kebalikanya, uring-uringan 

menunjukan kemampuan seseorang untuk menghadapi stress. Orang dengan stabilitas 

emosional positif tinggi cenderung tenang, percaya diri, dan aman. Mereka dengan 

sekor negative tinggi cenderung gugup, cemas depresi, dan tidak aman. 

5. Keterbukaan pada Pengalaman (openness to experience) 

Dimensi keterbukaan pada pengalaman mencakup kisaran minat dan ketertarikan 

atas inovasi. Orang yang sangat terbuka kreatif, ingin tahu, dan secara artistic sensitive. 

20 

Sebaliknya, mereka yang berada di ujung lainnya dari kategori ini konvensional dan 

merasa nyaman dalam keadaan yang dikenal. 

 

Kerangka konseptual 

Gambar 1. Kerangka konseptual 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Keterangan :  Pengaruh secara parsial 

Costumer Experience (X1) 

Revisit Intention (Y) 

Store Atmosphere (X2) 

Personality Custumer (X3) 
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       Pengaruh secara simultan 

 

  

 

Dengan melihat kerangka konseptual di atas, maka penulis menggunakan hipotesis 

sebagai berikut :  

1. 𝐻0 : r = 0 Diduga bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara Costumer 

Experience, Store Atmosphere dan Personality Costumer Terhadap Revisit 

Intention pada Noka Coffee Sungai Penuh Secara Parsial dan Simultan. 

2. 𝐻1 : r ≠ 0 Diduga bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Costumer Experience, 

Store Atmosphere dan Personality Costumer Terhadap Revisit Intention pada 

Noka Coffee Sungai Penuh Secara Parsial dan Simultan. 

 

METODE PENELITIAN 

1). Ruang Lingkup Penelitian  

Pada penelitian ini yang dijadikan objek penelitian adalah Noka Coffe dan penelitian 

dilakukan pada tahun 2024. Adapun yang akan dibahas terbatas hanya pada seberapa besar 

Pengaruh Costumer Experience, Store Atmosphere dan Personality Costumer terhadap 

variabel dependen, yaitu Revisit Intention. Sebagai variabel independen pada penelitian ini 

adalah yang diberi lambang Costumer Experience (X1), Store Atmosphere (X2) dan Personality 

Costumer (X3) Sedangkan variabel dependen pada penelitian ini adalah Revisit Intention yang 

diberi lambang (Y). Jadwal Penelitian dilaksanakan dari Bulan Agustus 2024. 

2). Populasi dan Sampel  

a. Populasi 

 Menurut Arikunto (2013:113) populasi adalah keseluruhan dari subjek penelitian. Jadi 

yang dimaksud populasi adalah individu yang memiliki sifat yang sama walaupun prosentase 

kesamaan itu sedikit, atau dengan kata lain seluruh individu yang akan dijadikan sebagai 

obyek penelitian. Populasi dari penelitian ini yaitu semua konsumen  Noka Coffee yang 

jumlahnya tidak diketahui. 
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b. Sampel  

 Arikunto (2013:114) berpendapat bahwa sampel adalah sebagian atau wakil populasi 

yang diteliti, yang merupakan bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang 

ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga, waktu, maka peneliti 

dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu. Metode pengambilan 

sampelnya menggunakan teknik accidental sampling, Menurut Arikunto (2013:114) yaitu 

metode pengambilan sampel yang dilakukan dengan menggunakan siapa saja yang 

ditemui secara kebetulan sebagai sampel. Maksudnya adalah siapa saja yang 

kebetulan/insidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila 

dipandang orang tersebut sesuai kriteria dan cocok untuk dijadikan sumber data. Sampel 

yang digunakan berpedoman kepada pendapat Sekaran (2006:34) dimana jika jumlah 

populasi tidak diketahui maka sampel minimal yang digunakan adalah n = 10 x jumlah 

variabel penelitian sehingga menjadi n = 10 x 4 = 40. Karena populasi pada objek penelitian 

ini terbilang luas, maka Penulis mengambil 20 kali dari jumlah variable, maka jumlah 

anggota sampel ini menjadi n = 20 x 4 = 80. 

 

3).  Jenis Data 

1. Data Primer 

Data primer adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan langsung dari 

lapangan oleh peneliti atau subjek data dan diperlukan, (Sugiyono, 2017). Data primer 

yang akan digunakan dalam penelitian ini melalui penyebaran angket (Kuisioner) yaitu 

teknik pengumpulan data dengan cara memperoleh data melalui responden dengan 

menyebar beberapa pertanyaan tertulis kepada pengunjung Noka Coffee Sungai 

Penuh yang sudah pernah berkunjung lebih dari 2x. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang telah dilengkapi atau diolah oleh pihak- pihak 

tertentu dan diperoleh secara tidak langsung yang dapat memberikan dan 
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menyempurnakan data penelitian tambahan. Sumber data sekunder dalam penelitian 

ini adalah buku, majalah, karya ilmiah, dan internet (Sugiyono, 2017) 

4).  Sumber Data 

    Sumber data primer yang digunakan sebagai pedoman bagi penulis dalam 

melakukan penelitian ini yaitu data yang langsung diambil dari pengunjung Noka Coffee 

yang sudah pernah berkunjung lebih dari 2x melalui pertanyan-pertanyaan yang telah 

disusun dalam bentuk kuesioner. 

5).  Teknik Pengumpulan Data 

 Dalam memperoleh dan mengumpulkan data dalam penelitian ini, penulisan 

memperoleh data melalui: 

1. Library Research (penelitian pustaka) yaitu suatu teknik untuk mendapatkan data 

teoritis atau data sekunder dalam penelitian. Penelitian kepustakaan dilakukan dengan 

cara mempelajari buku-buku, literatur, dokumen-dokumen resmi, catatan dan transkip, 

yang berkaitan dengan penelitian. 

2. Field Research (penelitian lapangan) yaitu penelitian langsung ke lapangan dalam rangka 

mendapatkan data yang berhubungan dengan masalah yang diteliti berupa daftar 

pertanyaan (Questioner) yaitu metode pengumpulan data dengan membuat daftar 

pertanyaan dalam bentuk angket yang ditujukan kepada para responden di objek 

penelitian. 

6). Alat Analisis 

a. Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda (Cari pengertian dari jurnal saudara) adalah suatu 

alat analisis peramalan nilai pengaruh dua variabel bebas atau lebih terhadap variabel 

terikat untuk membuktikan ada atau tidaknya pengaruh fungsi atau pengaruh kausal 

antara dua variabel bebas atau lebih dengan satu variabel terikat. Dalam penelitian ini 

teknik  analisa data yang digunakan menggunakan SPSS versi 22.00. Model persamaan 

untuk analisa regresi berganda (Sugiyono, 2013:214) adalah : 

 Y= a + b1X1 + b2X2  + b3X3 + e  

Dimana:  



 

Bussman Journal: Indonesian Journal of Business and Management 
p-ISSN: 2797-9725 | e-ISSN: 2777-0559  
Vol. 5 No. 1 Januari - April 2025 

 

Doi : 10.53363/buss.v5i1.335 34 

 

Y : Revisit Intention  

X1 : Costumer Experience 

X2 : Store Atmosphere 

X3 : Personality Costumer 

b1 : Koefisien regresi Costumer Experience 

b2 : Koefisien regresi Store Atmosphere 

b3 : Koefisien regresi Personality Costumer 

a    : Konstanta  

e : error  

b. Koefisien Determinasi 

• Secara Parsial 

 Untuk mengetahui besar nya pengaruh Costumer Experience, Store Atmosphere dan 

Personality Costumer Terhadap Revisit Intention pada Noka Coffee Sungai Penuh secara 

parsial. Menurut Ghozali (2007) dengan rumus sebagai berikut: 

KD = Beta x Zero Order x 100%  

• Secara Simultan 

Untuk mengetahui besarnya pengaruh costumer experience, store atmosphere dan 

Personality Costumer terhadap revisit intention pada Noka Coffee Sungai Penuh secara 

simultan. ditentukan dengan rumus koefisien determinasi sebagai berikut : 

KD = 𝑟2x100%  

Keterangan: 

KD  : Koefisien determinasi 

    𝑟2= Koefisien korelasi 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

1). Analisis Regresi Linear Berganda 

 Untuk mengetahui persamaan analisis regresi linear berganda pada Pengaruh 

Costumer Experience, Store Atmosphere dan Personality Costumer Terhadap Revisit Intention 

Konsumen pada Noka Coffee Sungai Penuh, maka dapat dilihat pada table di bawah ini : 
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Tabel 1 

Regresi Linear Berganda 

 

 Dari tabel 1 di atas dapat digambarkan persamaan regresi sebagai berikut : 

Y = - 6,960 + 0,152 X1 + 0,202 X2 + 0,442 X3 

 Dengan penjelasan dari persamaan di atas adalah : 

1. Nilai dari a = -6,960 artinya jika variabel Costumer Experience, Store Atmosphere dan 

Personality Costumer dianggap 0 (nol) atau diabaikan maka Revisit Intention Konsumen 

Noka Coffee Sungai Penuh adalah sebesar -6,960. 

2. Nilai dari b₁ = + 0,152 artinya tanda positif mengartikan bahwa pengaruh dari Costumer 

Experience adalah positif, semakin baik Costumer Experience, maka ada kecendrungan 

terjadi peningkatan dari Revisit Intention Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh. 

3. Nilai dari b₂ = + 0,202 artinya tanda positif mengartikan bahwa pengaruh dari Store 

Atmosphere adalah positif, semakin baik Store Atmosphere, maka ada kecendrungan 

terjadi peningkatan dari Revisit Intention Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh. 

4. Nilai dari b₃ = + 0,442 artinya tanda positif mengartikan bahwa pengaruh dari Personality 

Costumer adalah positif, semakin baik Personality Costumer, maka ada kecendrungan 

terjadi peningkatan dari Revisit Intention Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh. 

2). Koefisien Determinan 

1. Secara Simultan 

 Untuk mengetahui seberapa besar Pengaruh Costumer Experience, Store Atmosphere 

dan Personality Costumer Terhadap Revisit Intention Konsumen pada Noka Coffee Sungai 

Penuh secara simultan, maka dapat dijelaskan pada tabel di bawah ini : 

Tabel 2 

Koefisien Determinan Secara Simultan  
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 Berdasarkan analisis tabel 2 dapat ditentukan koefisien determinasi : 

KD  = R² x 100% 

 = (0,755)² x 100% 

 = 57 % 

 Artinya besar Pengaruh Costumer Experience, Store Atmosphere dan Personality 

Costumer Terhadap Revisit Intention pada Noka Coffee Sungai Penuh adalah sebesar 57%,  

sedangkan sisanya (100% - 57% ) yaitu 43% dijelaskan oleh faktor penyebab lain yang tidak 

diteliti dalam penelitian ini.  

 

2. Secara Parsial 

 Untuk mengetahui seberapa besar Pengaruh Costumer Experience, Store Atmosphere 

dan Personality Costumer Terhadap Revisit Intention Konsumen pada Noka Coffee Sungai 

Penuh secara parsial, maka dapat dijelaskan pada tabel di bawah ini : 

Tabel 3 

Koefisien Determinan Secara Parsial 

 

• Besar Pengaruh Costumer Experience Terhadap Revisit Intention  

 Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Costumer Experience Terhadap Revisit 

Intention Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh secara parsial. Berdasarkan tabel 3 di atas 

dapat ditentukan dengan rumus sebagai berikut : 
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KD  = Beta Standardized Coefficients x Zero Order x 100% 

 = 0,165 x 0,168 x 100% 

 = 2,7% 

 Hal ini berarti besar Pengaruh Costumer Experience Terhadap Revisit Intention 

Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh secara parsial adalah 2,7%. 

 

• Besar pengaruh Store Atmosphere Terhadap Revisit Intention 

Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Store Atmosphere Terhadap Revisit 

Intention Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh secara parsial. Berdasarkan tabel 3 di atas 

dapat ditentukan dengan rumus sebagai berikut : 

 

KD  = Beta Standardized Coefficients x Zero Order x 100% 

 = 0,268 x 0,592 x 100% 

 = 15,8% 

 Hal ini berarti besar Pengaruh Store Atmosphere Terhadap Revisit Intention Konsumen 

Noka Coffee Sungai Penuh secara parsial adalah 15,8%. 

 

• Besar Pengaruh Personality Costumer Terhadap Revisit Intention 

Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Personality Costumer Terhadap Revisit 

Intention Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh secara parsial. Berdasarkan tabel 3 di atas 

dapat ditentukan dengan rumus sebagai berikut : 

 

KD  = Beta Standardized Coefficients x Zero Order x 100% 

 = 0,558 x 0,689 x 100% 

 = 38,4% 

 Hal ini berarti besar Pengaruh Personality Costumer Terhadap Revisit Intention 

Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh secara parsial adalah 38,4%. 
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3). Pengujian Hipotesis 

a) Uji t 

Untuk menguji signifikan Pengaruh Costumer Experience, Store Atmosphere dan 

Personality Costumer Terhadap Revisit Intention Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh secara 

parsial menggunakan uji t dengan cara membandingkan nilai t hitung > t tabel. Dengan 

rumus yang digunakan menurut Sugiyono (2013) didapatkan t tabel dengan cara : 

Df = n-k 

Df = 80 – 4  

Df = 76 

 

Dengan keterangan Dimana n = jumlah responden dan k = jumlah variabel sehingga 

dengan df = 76 dan α = 5 % (0,05) didapatkan t tabel adalah : 1,99167. 

Sedangkan untuk t hitung dapat dijelaskan pada tabel di bawah ini : 

Tabel 4 

Hasil Ringkasan Uji t 

 

 Pada tabel 4 bisa dilihat hasil dari uji t, sebagai berikut : 

1. Costumer Experience berpengaruh signifikan terhadap Revisit Intention Noka Coffee 

Sungai Penuh, ini dibuktikan dengan t hitung > t tabel (2,132 > 1,99167) serta dengan 

nilai signifikansi = 0,036 < 0,050 maka H₀ ditolak dan H₁ diterima, artinya terdapat 

pengaruh yang signifikan antara Costumer Experience Terhadap Revisit Intention 

Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh. 

2. Store Atmosphere berpengaruh signifikan terhadap Revisit Intention Noka Coffee Sungai 

Penuh, ini dibuktikan dengan t hitung > t tabel (2,934 > 1,99167) serta dengan nilai 

signifikansi = 0,004 < 0,050 maka H₀ ditolak dan H₁ diterima, artinya terdapat pengaruh 
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yang signifikan antara Store Atmosphere Terhadap Revisit Intention Konsumen Noka 

Coffee Sungai Penuh. 

3. Personality Costumer  berpengaruh signifikan terhadap Revisit Intention Noka Coffee 

Sungai Penuh, ini dibuktikan dengan t hitung > t tabel (6,161 > 1,99167) serta dengan 

nilai signifikansi = 0,000 < 0,050 maka H₀ ditolak dan H₁ diterima, artinya terdapat 

pengaruh yang signifikan antara Personality Costumer Terhadap Revisit Intention 

Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh. 

 

b) Uji F 

Untuk menguji signifikan Pengaruh Costumer Experience, Store Atmosphere dan 

Personality Costumer Terhadap Revisit Intention Noka Coffee Sungai Penuh secara simultan 

yaitu dengan menggunakan uji F dengan cara membandingkan nilai F hitung > F tabel. 

Dengan Tingkat signifikansi untuk uji dua arah dengan α = 5% (0,05), dengan rumus yang 

digunakan menurut Sugiyono (2013) didapatkan F tabel dengan cara : 

df₁ = k – 1 (4 – 1 = 3) 

df₂ = n – k ( 80 – 4 = 76 ) 

Dengan keterangan Dimana n = jumlah responden dan k = jumlah variabel sehingga 

dengan df₁ = 3 dan df₂ = 76, dan α = 5% (0,05) didapatkan F tabel adalah F tabel : 2,72. 

Sehingga hasil dari uji F bisa dilihat pada tabel di bawah ini : 

 

Tabel 5 

Hasil Ringkasan Uji F 
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 Berdasarkan tabel 5 dari uji ANOVA atau F tes ternyata didapat F hitung 33.688 

dimana F hitung > F tabel ( 33.688 > 2,72 ) serta dengan nilai signifikansi = 0,000 < 0,05 

maha H₀ ditolak dan H₁ diterima artinya terdapat pengaruh secara simultan antara Costumer 

Experience, Store Atmosphere dan Personality Costumer Terhadap Revisit Intention pada 

Noka Coffee Sungai Penuh. 

 

PEMBAHASAN 

1.Pengaruh Costumer Experience Terhadap Revisit Intention 

Costumer Experience berpengaruh signifikan terhadap Revisit Intention Noka Coffee 

Sungai Penuh, ini dibuktikan dengan t hitung > t tabel (2,132 > 1,99167) serta dengan nilai 

signifikansi = 0,036 < 0,050 maka H₀ ditolak dan H₁ diterima, artinya terdapat pengaruh yang 

signifikan antara Costumer Experience Terhadap Revisit Intention Konsumen Noka Coffee 

Sungai Penuh. besar Pengaruh Costumer Experience Terhadap Revisit Intention Konsumen 

Noka Coffee Sungai Penuh secara parsial adalah 2,7%. Nilai dari b₁ = + 0,152 artinya tanda 

positif mengartikan bahwa pengaruh dari Costumer Experience adalah positif, semakin baik 

Costumer Experience, maka ada kecendrungan terjadi peningkatan dari Revisit Intention 

Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Fanesco Johanes 

Marcello Porajou¹ (2024). Penelitian ini berjudul “Pengaruh Social Media, Cafe Atmosphere, 

Dan Customer Experience Terhadap Revisit Intention Pada Lepoet Coffee House Ratahan”. 

Hasil Penelitian ini menunjukan nilai F hitung yang diperoleh adalah 16.470 > 2,700 dengan 

tingkat signifikan sebesar 0,00 > 0,5. Ini menunjukan bahwa social media, cafe atmosphere, 

dan customer experience secara simultan berpengaruh dan signifikan terhadap revisit 

intention pada lepoet coffee house ratahan. Social media secara parsial berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap revisit intention, dikarenakan nilai t hitung 2,417 > tabel yaitu 1,984 

dengan tingkat signifikan sebesar 0,018 < 0,05. Cafe atmosphere secara parsial berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap revisit intention, dikarenakan nilai t hitung 2,571 > t tabel 1,984 

dengan tingkat signifikan 0,012 < 0,05. Customer experience secara parsial berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap revisit intention, dikarenakan nilai t hitung 4,601 > t tabel 1,984 

dengan tingkat signifikan 0,000 < 0,05. Dapat disimpulkan bahwa 1. Social media, cafe 
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atmosphere, dan customer experience secara simultan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Revisit Intention pada Lepoet Coffee House Ratahan sedangkan variabble social 

media, cafe atmosphere, dan customer experience secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap revisit intention pada Lepoet Coffee House Ratahan.(Johanes et al., 2024). 

 

2.Pengaruh Store Atmosphere Terhadap Revisit Intention 

Store Atmosphere berpengaruh signifikan terhadap Revisit Intention Noka Coffee 

Sungai Penuh, ini dibuktikan dengan t hitung > t tabel (2,934 > 1,99167) serta dengan nilai 

signifikansi = 0,004 < 0,050 maka H₀ ditolak dan H₁ diterima, artinya terdapat pengaruh yang 

signifikan antara Store Atmosphere Terhadap Revisit Intention Konsumen Noka Coffee Sungai 

Penuh. Besar Pengaruh Store Atmosphere Terhadap Revisit Intention Konsumen Noka Coffee 

Sungai Penuh secara parsial adalah 15,8%. Nilai dari b₂ = + 0,202 artinya tanda positif 

mengartikan bahwa pengaruh dari Store Atmosphere adalah positif, semakin baik Store 

Atmosphere, maka ada kecendrungan terjadi peningkatan dari Revisit Intention Konsumen 

Noka Coffee Sungai Penuh. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh ¹Lucky Satrianda 

Emes (2019). Penelitian ini berjudul “Pengaruh Store Atmosphere Terhadap Minat Beli Ulang 

pada Marka Coffee & Kitchen”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui besarnya pengaruh 

Store Atmosphere terhadap Minat Beli Ulang pada Marka Coffee & Kitchen. Objek penelitian 

ini adalah seluruh konsumen yang pernah datang ke Marka Coffe And Kitchen. Metode yang 

dipakai dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif. Berdasarkan tujuan dari penelitian, 

penelitian ini merupakan suatu penelitian deskriptif. Teknik pengambilan sampel 

menggunakan nonprobability sampling adalah teknik purposive sampling. Analisis data ini 

menggunakan analisis deskriptif dan regresi linear sederhana. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa variabel store atmosphere berpengaruh positif signifikan terhadap 

Minat Beli Ulang. Hasil pengujian dilakukan dengan uji hipotesis (uji t) dan menghasilkan 

kesimpulan bahwa hipotesis nol ditolak. Dengan Berdasarkan hasil penelitian, sebaiknya 

Marka Coffee & Kitchen memperbaiki kualitas pencahayaan dengan memasang lampu yang 

kualitas pencahayaannya baik supaya membuat mata pelanggan nyaman.(Emes & Sari, 2019) 
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3.Pengaruh Personality Costumer Terhadap Revisit Intention 

Personality Costumer  berpengaruh signifikan terhadap Revisit Intention Noka Coffee 

Sungai Penuh, ini dibuktikan dengan t hitung > t tabel (6,161 > 1,99167) serta dengan nilai 

signifikansi = 0,000 < 0,050 maka H₀ ditolak dan H₁ diterima, artinya terdapat pengaruh yang 

signifikan antara Personality Costumer Terhadap Revisit Intention Konsumen Noka Coffee 

Sungai Penuh. besar Pengaruh Personality Costumer Terhadap Revisit Intention Konsumen 

Noka Coffee Sungai Penuh secara parsial adalah 38,4%. Nilai dari b₃ = + 0,442 artinya tanda 

positif mengartikan bahwa pengaruh dari Personality Costumer adalah positif, semakin baik 

Personality Costumer, maka ada kecendrungan terjadi peningkatan dari Revisit Intention 

Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh. 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh ₁Vania Pramatya (2015). Penelitian ini berjudul 

“Pengaruh Atmosfer Kedai Kopi Terhadap Emosi dan Keputusan Pembelian Ulang”. Penelitian 

ini bertujuan untuk mengidentifikasi pengaruh stimulus atmosfer kedai kopi terhadap 

keputusan pembelian ulang melalui emosi di benak konsumen. Objek penelitian ini 

mengambil lokasi di Rumah Kopi Ranin, sebuah kedai kopi di Kota Bogor dengan konsep 

atmosfer yang unik sebagai salah satu strategi mereka dalam memasarkan kopi spesial 

Indonesia dan mensejahterakan petani kopi Indonesia. Penelitian ini dilakukan kepada 166 

pengunjung Rumah Kopi Ranin dengan metode convenience sampling. Data diolah dengan 

menggunakan metode statistika yang disebut PLS (Partial Least Squares) untuk menguji 

hipotesis dari pengaruh variabel-variabel seperti faktor stimulus atmosfer (Eksterior, layout, 

interior, suara, aroma, temperatur, dan human variable), emosi (Pleasure, arousal, 

dominance), dan keputusan pembelian ulang. Temuan menunjukan bahwa interior dan emosi 

konsumen berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian ulang, terutama 

interior. Sementara itu, human variable berpengaruh positif signifikan terhadap emosi yang 

berarti pengunjung memandang bahwa emosi positif dari atmosfer sangat penting dalam 

menentukan keputusan pembelian ulang mereka.(Pramatatya et al., 2004) 

Gordon Allport menyatakan bahwa kepribadian adalah sebagai suatu organisasi 

(berbagai aspek psikis dan fisik) yang merupakan suatu striktur dan sekaligus proses. Jadi, 

kepribadian merupakan sesuatu yang dapat berubah. Secara eksplisit Allport menyebutkan, 

kepribadian secara teratur tumbuh dan mengalami perubahan. 
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 Didalam psikologi, terdapat pengelompokan kepribadian manusia berdasarkan 

bagaimana manusia memperoleh gairahnya. Pengelompokan ini pertama kali dicetuskan oleh 

Carl Jung (1920), dalam bukunya berjudul Psychologische Typen. Secara umum, pribadi yang 

ekstrovert mendapatkan gairah (energi) dari interaksi sosial. Ekstrovert bianya memiliki 

kepribadian yang terbuka dan senang bergaul, serta memiliki kepedulian yang tinggi terhadap 

apa yang terjadi di sekitar mereka. Sementara introvert, di sisi lain, dianggap mendapatkan 

gairah lewat menyendiri. Introvert, biasanya cenderung pendiam, suka merenung, dan lebih 

peduli tentang pemikiran mereka dalam dunia mereka sendiri.  

 Diantara kecenderungan introvert dan ekstrovert, terdapat ambivert yang merupakan 

kepribaadian penengah antara ekstrovert dan introvert. Meskipun terdapat perbedaan yang 

kontras antara introvert dan ekstrovert, Carl Jung menganggap bahwa jarang terdapat 

manusia yang sepenuhnya ekstrovert dan introvert. Kepribadian ini tentunya bisa menjadi 

salah satu faktor berkunjung Kembali ke suatu tempat oleh konsumen, karena menurut 

penulis, orang yang memiliki sifat introvert cenderung tidak menyukai tempat yang terlalu 

ramai, berbeda dengan orang yang memiliki kepribadian ekstrovert. Hal ini terjadi karena ada 

hal yang disebut yaitu “batray social” atau energi sosial, seseorang dengan kepribadian 

introvert biasanya akan lebih cepat kehilangan energi sosial apabila berada di situasi 

keramaian karena ketidaknyamanannya dengan situasi tersebut. Oleh karena itu, orang 

dengan kepribadian introvert cenderung menghindari tempat-tempat yang mereka rasa tidak 

nyaman. 

 Suasana tempat dapat mempengaruhi suasana hati dan emosi konsumen tentunya 

respon dari hal-hal tersebut tergantung pada kepribadian masing-masing konsumen 

berdasarkan kepribadian mereka masing-masing. 

4.Pengaruh Costumer Experience, Store Atmosphere dan Personality Costumer Terhadap 

Revisit Intention pada Noka Coffee Sungai Penuh 

 Terdapat pengaruh secara simultan antara Costumer Experience, Store Atmosphere 

dan Personality Costumer. dimana F hitung > F tabel ( 33.688 > 2,72 ) serta dengan nilai 

signifikansi = 0,000 < 0,05 maha H₀ ditolak dan H₁ diterima artinya terdapat pengaruh secara 

simultan antara Costumer Experience, Store Atmosphere dan Personality Costumer Terhadap 

Revisit Intention pada Noka Coffee Sungai Penuh. Besar Pengaruh Costumer Experience, Store 
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Atmosphere dan Personality Costumer Terhadap Revisit Intention pada Noka Coffee Sungai 

Penuh adalah sebesar 57%,  sedangkan sisanya (100% - 57% ) yaitu 43% dijelaskan oleh faktor 

penyebab lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

KESIMPULAN 

 Berdasarkan uraian dan penjelasan dari bab-bab terdahulu maka dapat ditarik 

Kesimpulan sebagai berikut: 

• Costumer Experience berpengaruh signifikan terhadap Revisit Intention Noka Coffee 

Sungai Penuh, ini dibuktikan dengan t hitung > t tabel (2,132 > 1,99167) serta dengan 

nilai signifikansi = 0,036 < 0,050 maka H₀ ditolak dan H₁ diterima, artinya terdapat 

pengaruh yang signifikan antara Costumer Experience Terhadap Revisit Intention 

Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh.  

• Store Atmosphere berpengaruh signifikan terhadap Revisit Intention Noka Coffee 

Sungai Penuh, ini dibuktikan dengan t hitung > t tabel (2,934 > 1,99167) serta dengan 

nilai signifikansi = 0,004 < 0,050 maka H₀ ditolak dan H₁ diterima, artinya terdapat 

pengaruh yang signifikan antara Store Atmosphere Terhadap Revisit Intention 

Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh. 

• Personality Costumer berpengaruh signifikan terhadap Revisit Intention Noka Coffee 

Sungai Penuh, ini dibuktikan dengan t hitung > t tabel (6,161 > 1,99167) serta dengan 

nilai signifikansi = 0,000 < 0,050 maka H₀ ditolak dan H₁ diterima, artinya terdapat 

pengaruh yang signifikan antara Personality Costumer Terhadap Revisit Intention 

Konsumen Noka Coffee Sungai Penuh.  

• Besar Pengaruh Costumer Experience Terhadap Revisit Intention Konsumen Noka 

Coffee Sungai Penuh secara parsial adalah 2,7%. 

• Besar Pengaruh Store Atmosphere Terhadap Revisit Intention Konsumen Noka Coffee 

Sungai Penuh secara parsial adalah 15,8%. 

• Besar Pengaruh Personality Costumer Terhadap Revisit Intention Konsumen Noka 

Coffee Sungai Penuh secara parsial adalah 38,4%. 

• Besar Pengaruh Costumer Experience, Store Atmosphere dan Personality Costumer 

Terhadap Revisit Intention pada Noka Coffee Sungai Penuh adalah sebesar 57%,  
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sedangkan sisanya (100% - 57% ) yaitu 43% dijelaskan oleh faktor penyebab lain yang 

tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

SARAN 

 Untuk meningkatkan Revisit Intention pada Noka Coffee Sungai Penuh maka penulis 

menyarankan beberapa hal berikut : 

➢ Meningkatkan Costumer Experience dengan cara : 

• Selalu menjaga dan meningkatkan kualitas pelayanan dengan tujuan 

meningkatkan kepuasan Konsumen. 

• Menambah inovasi varian produk baru dengan tujuan menarik lebih banyak 

minat Konsumen untuk terus berkunjung Kembali. 

➢ Meningkatkan Store Atmosphere dengan cara : 

• Membenahi Kembali beberapa tempat duduk pada bagian outdor agar nyaman 

ditempati Konsumen baik siang hari atau malam hari. 

• Memperluas area parker kendaraan untuk memudahkan Konsumen 

memarkirkan kendaraannya Ketika berkunjung. 

➢ Meningkatkan Personality Costumer dengan cara : 

• Menciptakan suasana menyenangkan dan tentunya nyaman untuk pengunjung 

dengan cara menjaga kualitas pelayanan, komunikasi yang baik dengan 

konsumen serta tanggap dalam menanggapi keluh kesah konsumen. 
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