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Abstrak 

Tujuan dari penelitian ini yakni guna menganalisis pengaruh implementasi 
sustainable marketing dan circular economy terhadap loyalitas pelanggan di 
Starbucks yang berada di Daerah Istimewa Yogyakarta, dengan kepuasan 
pelanggan sebagai variabel mediasi. Seiring meningkatnya kepedulian terhadap 
isu keberlanjutan, perusahaan perlu mempertimbangkan strategi pemasaran yang 
menguntungkan sekaligus ramah lingkungan. Konsep sustainable marketing yang 
fokus pada keberlanjutan produk dan proses bisnis, serta circular economy yang 
mengutamakan pengelolaan limbah dan pemanfaatan ulang sumber daya, telah 
diadopsi oleh banyak perusahaan untuk memperkuat hubungan dengan pelanggan. 
Pendekatan kuantitatif diterapkan dalam penelitian ini melalui metode analisis 
SEM-PLS untuk menguji korelasi antara variabel-variabel yang telah ditentukan. 
Hasil penelitian diharapkan memberikan wawasan mengenai efektivitas kedua 
strategi ini dalam meningkatkan kepuasan dan loyalitas pelanggan pada industri 
Coffee Shop, khususnya di Starbucks Daerah Istimewa Yogyakarta. 

Kata kunci: Sustainable marketing, circular economy, loyalitas pelanggan, 
SEM-PLS, Starbucks, Kepuasan. 
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Abstract 

This study aims to analyze the influence of sustainable marketing and 
circular economy implementation on customer loyalty at Starbucks in the Special 
Region of Yogyakarta, with customer satisfaction as a mediation variable. As 
concern for sustainability issues increases, companies need to consider marketing 
strategies that are not only profitable but also environmentally friendly. The 
concept of sustainable marketing, which focuses on the sustainability of products 
and business processes, and the circular economy, which prioritizes waste 
management and resource reuse, have been adopted by many companies to 
strengthen their relationships with customers. This research uses a quantitative 
approach with the SEM-PLS analysis method to test the relationships between the 
predetermined variables. The results are expected to provide insights into the 
effectiveness of these two strategies in increasing customer satisfaction and 
loyalty in the coffee shop industry, specifically at Starbucks in the Special Region 
of Yogyakarta. 

Keywords: Sustainable marketing, circular economy, customer loyalty, SEM-PLS, 
Starbucks, Satisfaction. 

 

 

15 

mailto:inikevin.kr@gmail.com


BAB 1 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Dunia menghadapi tantangan besar dalam aspek lingkungan dan ekonomi 

yang berkaitan dengan keberlanjutan selama beberapa puluh tahun terakhir. 

Perubahan iklim, penurunan kualitas lingkungan dan eksploitasi yang berlebihan 

dari sumber daya alam telah mendorong berbagai pihak, termasuk pemerintah, 

organisasi internasional, dan perusahaan, untuk mencari solusi yang lebih 

berkelanjutan. Salah satu konsep yang mulai banyak diterapkan oleh perusahaan 

dalam menghadapi tantangan ini adalah sustainable marketing dan circular 

economy. Tujuan kedua ide ini sama, yaitu menciptakan model bisnis yang lebih 

ramah lingkungan, efisien dalam penggunaan sumber daya, dan memberikan 

keuntungan bagi masyarakat dalam jangka panjang ekosistem. 

Sustainable marketing adalah pendekatan pemasaran yang memperhatikan 

keuntungan perusahaan dalam jangka pendek dan juga mempertimbangkan 

dampak sosial dan lingkungan dari produk serta layanan yang ditawarkan. Dalam 

Jurnal (Lazuardi 2022) menyatakan bahwa sustainable marketing adalah tentang 

kontinuitas perusahaan yang menggunakan perilaku dan praktik nilai sustainable 

marketing untuk melestarikan sumber daya bagi generasi mendatang. Menurut 

(Alhaddi 2016), sustainable marketing didasarkan pada konsep triple bottom line 

(TBL), yang mencakup keberlanjutan ekonomi, sosial, dan lingkungan. 

Keberlanjutan ekonomi menekankan pentingnya strategi pemasaran yang tetap 
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menguntungkan dalam jangka panjang, sementara keberlanjutan sosial berkaitan 

dengan tanggung jawab perusahaan terhadap kesejahteraan masyarakat, termasuk 

karyawan dan komunitas sekitar. Di sisi lain, keberlanjutan lingkungan berfokus 

pada upaya pengurangan dampak buruk oleh perusahaan yang ditimbulkannya 

terhadap ekosistem, termasuk pemanfaatan bahan baku ramah lingkungan dan 

praktik produksi yang lebih hijau. Alhaddi menegaskan bahwa penerapan konsep 

TBL dalam pemasaran tidak hanya memastikan kelangsungan bisnis, tetapi juga 

meningkatkan hubungan perusahaan dengan konsumen yang menunjukkan 

perhatian yang lebih besar terhadap permasalahan sosial beserta lingkungan. 

 Pendekatan ini bertujuan untuk menciptakan hubungan jangka panjang 

antara merek dan konsumennya melalui komitmen terhadap keberlanjutan. 

Konsep ini mengedepankan nilai-nilai etika, tanggung jawab sosial, dan 

kepedulian terhadap lingkungan dalam setiap strategi pemasaran yang diterapkan. 

Sementara itu, circular economy merupakan model ekonomi yang menekankan 

pengurangan limbah melalui prinsip reduce, reuse, recycle, serta memperpanjang 

siklus hidup produk agar tidak cepat berakhir di tempat pembuangan akhir. Dalam 

industri food and beverage (F&B), penerapan circular economy sangat penting 

untuk mengatasi permasalahan limbah plastik, sisa makanan, dan konsumsi energi 

yang tinggi. Sustainable Marketing memperhatikan keberlanjutan sosial dan 

lingkungan dengan mempromosikan dan menjual produk ramah lingkungan, 

energi terbarukan, dan strategi minimisasi limbah. Menurut (Kirchherr 2017) 

Circular Economy adalah sistem ekonomi yang berusaha mempertahankan nilai 

produk, bahan, dan sumber daya dalam ekonomi selama mungkin, sambil 

mengurangi limbah dan dampak lingkungan seminimal mungkin melalui strategi 
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seperti penggunaan kembali, perbaikan, dan daur ulang. Circular Economy. Pada 

saat yang sama, fokus pada pengelolaan sumber daya yang efisien melalui praktik 

reklamasi dan minimisasi limbah. Ide-ide ini diharapkan dapat meningkatkan 

loyalitas  konsumen karena saat ini, konsumen lebih bersedia untuk membeli dari 

merek yang mendukung sustainability. Circular Economy didefinisikan sebagai 

sistem ekonomi yang menggantikan konsep ekonomi linear (take-make-dispose) 

dengan prinsip regeneratif dan restoratif, sehingga meningkatkan efisiensi sumber 

daya dan mengurangi dampak lingkungan (Geissendoerfer 2017). 

Dengan statusnya sebagai salah satu pemilik ritel kopi terbesar di dunia, 

Starbucks telah mengadopsi berbagai strategi berbasis sustainable marketing dan 

circular economy guna mengurangi dampak negatif terhadap lingkungan dan 

meningkatkan loyalitas pelanggan. Starbucks tidak hanya menjual kopi, tetapi 

juga berupaya menciptakan dampak positif melalui penggunaan bahan baku yang 

bersumber dari praktik pertanian berkelanjutan, pengurangan penggunaan plastik 

sekali pakai, serta program-program daur ulang. Starbucks juga terus 

meningkatkan efisiensi operasionalnya dengan mengurangi emisi karbon, 

mengoptimalkan penggunaan energi terbarukan, dan menerapkan konsep circular 

economy dalam rantai pasokannya. Inisiatif-inisiatif ini tujuannya adalah 

memperkuat hubungan antara pelanggan dan brand dengan menawarkan nilai 

lebih dari sekadar produk yang dikonsumsi. Implementasi strategi keberlanjutan 

oleh Starbucks merupakan fenomena yang relevan untuk diteliti karena 

cakupannya yang komprehensif, tidak hanya pada aspek komunikasi tetapi juga 

operasional. Dalam konteks Sustainable Marketing, Starbucks di Yogyakarta 

secara konsisten mengkomunikasikan nilai-nilai etis melalui berbagai media dan 

18 



aktivitas di gerai, seperti ajakan menggunakan reusable cup dan kampanye 

Greener Stores. Pemasaran berkelanjutan ini bertujuan untuk membangun citra 

bahwa setiap transaksi pelanggan memiliki kontribusi positif terhadap lingkungan. 

Di sisi lain, Starbucks juga menerapkan prinsip Circular Economy secara nyata 

melalui siklus material yang dirancang untuk meminimalkan limbah. Hal ini 

dibuktikan dengan inisiatif Grounds for Your Garden di mana ampas kopi diolah 

kembali menjadi kompos untuk pelanggan serta penggunaan bahan kemasan yang 

dapat didaur ulang dan sistem pengurangan plastik sekali pakai (strawless lid). 

Inisiatif sirkular ini memberikan pengalaman langsung bagi konsumen di 

Yogyakarta mengenai bagaimana sebuah perusahaan global mengelola limbahnya 

secara bertanggung jawab. 

Keberhasilan kedua strategi ini sangat bergantung pada bagaimana pelanggan 

mempersepsikannya. Munculnya Kepuasan Pelanggan dalam penelitian ini 

menjadi sangat krusial; pelanggan tidak hanya merasa puas karena kualitas rasa 

kopi, tetapi juga karena adanya kepuasan psikologis dan etis saat mengetahui 

bahwa konsumsi mereka mendukung kelestarian alam. Kepuasan yang bersifat 

multidimensi ini (fungsional dan emosional) diprediksi akan menjadi pendorong 

utama terbentuknya Loyalitas Pelanggan. 

Loyalitas yang tercipta di Starbucks Yogyakarta diharapkan bukan sekadar 

loyalitas transaksional karena lokasi atau harga, melainkan loyalitas yang berbasis 

nilai (value-based loyalty). Dengan demikian, keterkaitan antara aksi pemasaran 

hijau dan operasional sirkular dalam menciptakan kepuasan yang berujung pada 

loyalitas menjadi inti permasalahan yang mendesak untuk dikaji dalam penelitian 
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ini, mengingat semakin tingginya kesadaran lingkungan di kalangan masyarakat 

Daerah Istimewa Yogyakarta. 

Kopi telah berkembang dari sekadar minuman dijadikan bagian integral 

dari gaya hidup masyarakat Indonesia, terutama di kalangan urban, profesional 

muda, dan pelajar. Berdasarkan hasil survei nasional, sekitar 4 dari 10 orang 

Indonesia secara rutin mengkonsumsi lebih dari dua gelas kopi setiap hari. 

Maknanya, kopi disukai selaku kebutuhan praktis sekaligus selaku bagian dari 

rutinitas harian,  relaksasi, hingga simbol identitas sosial. 

Tren konsumsi ini tercermin dari peningkatan konsumsi kopi domestik 

secara signifikan dalam satu dekade terakhir. Data dari Asosiasi Eksportir dan 

Industri Kopi Indonesia (AEKI) menyebutkan peningkatan konsumsi kopi 

nasional dari hanya sekitar 1 kg per orang per tahun menjadi lebih dari 1,8 kg per 

orang per tahun 2023. Secara total, Indonesia mengkonsumsi lebih dari 4,8 juta 

karung kopi per tahun (dengan masing-masing karung setara 60 kg), yang berarti 

ada lebih dari 288 ribu ton kopi dikonsumsi setiap tahun. 

Kondisi ini menjadi sinyal kuat bagi industri kedai kopi seperti Starbucks 

bahwa pasar kopi Indonesia sangat aktif dan memiliki potensi tinggi untuk 

dipertahankan dan dikembangkan. Dalam konteks penelitian ini, tingginya tingkat 

konsumsi kopi juga berkaitan erat dengan pentingnya strategi bisnis dalam 

menjaga kepuasan dan kesetiaan pelanggan, terutama dalam lingkungan yang 

semakin kompetitif serta dinamis. 

Dengan perhatian yang meningkat terhadap keberlanjutan dan perubahan 

iklim di seluruh dunia, konsumen Indonesia juga menunjukkan pergeseran 
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preferensi terhadap merek dan produk yang menunjukkan tanggung jawab 

lingkungan. Dalam beberapa studi terbaru, disebutkan bahwa sekitar 7 dari 10 

konsumen Indonesia kini lebih selektif dalam memilih produk, dengan 

mempertimbangkan aspek keberlanjutan sebagai bagian dari pilihan akhir 

pembelian mereka. Spesifik untuk generasi milenial dan Gen Z, yang merupakan 

segmen dominan pelanggan Starbucks, kesadaran ini semakin menonjol. Survei 

dari platform media dan riset menyebutkan bahwa mayoritas anak muda Indonesia 

memilih untuk mendukung brand yang aktif dalam isu lingkungan baik melalui 

kampanye sosial, penggunaan bahan ramah lingkungan, pengurangan limbah, 

maupun pendekatan circular economy. Mereka tidak hanya melihat kualitas 

produk, tetapi juga nilai yang dibawa oleh merek terhadap masyarakat dan 

lingkungan. 

Kesadaran ini membuka peluang sekaligus tantangan bagi perusahaan 

seperti Starbucks untuk terus menerapkan dan mengkomunikasikan strategi 

pemasaran berkelanjutan (sustainable marketing) dan praktik circular economy 

secara nyata. Kepuasan dan keterikatan emosional pelanggan cenderung 

meningkat ketika mereka mempersepsikan adanya kesamaan visi antara diri 

mereka dengan perusahaan, yang pada tahap lanjut berkontribusi pada 

pembentukan loyalitas pelanggan. 

Di Indonesia, khususnya di Daerah Istimewa Yogyakarta, Starbucks 

memiliki basis pelanggan yang besar dan terus berkembang. Daerah Istimewa 

Yogyakarta dikenal sebagai kota dengan populasi mahasiswa yang tinggi, 

lingkungan budaya yang kaya, serta komunitas yang semakin sadar akan isu 
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keberlanjutan. Konsumen di kota ini mempertimbangkan kualitas produk 

sekaligus pada bagaimana nilai-nilai keberlanjutan diimplementasikan dalam 

bisnis yang mereka dukung. Oleh karena itu, strategi sustainable marketing yang 

diterapkan oleh Starbucks berpotensi menjadi faktor kunci dalam meningkatkan 

loyalitas pelanggan. Pelanggan yang peduli terhadap lingkungan cenderung 

memilih merek yang memiliki komitmen serupa dan bersedia membangun 

hubungan jangka panjang dengan brand tersebut. 

Loyalitas pelanggan adalah faktor krusial bagi keberlangsungan bisnis, 

terutama dalam industri makanan dan minuman yang memiliki persaingan tinggi. 

Loyalitas pelanggan tidak hanya tercermin dalam pembelian berulang tetapi juga 

dalam bagaimana merek tersebut direkomendasikan oleh pelanggan kepada orang 

lain, berinteraksi dengan merek di berbagai platform, dan menunjukkan preferensi 

mereka terhadap produk dan layanan tertentu. Namun demikian, upaya dalam 

menerapkan sustainable marketing dan circular economy belum tentu 

menghasilkan loyalitas pelanggan secara langsung. Kepuasan pelanggan 

merupakan determinan krusial yang menghubungkan implementasi strategi 

terhadap loyalitas konsumen. Terpenuhinya ekspektasi dan nilai-nilai pelanggan 

menciptakan kepuasan yang secara empiris memicu peningkatan loyalitas. Oleh 

karena itu, kepuasan pelanggan berfungsi sebagai variabel pemediasi (mediating 

variable) dalam korelasi antara strategi berkelanjutan dan loyalitas pelanggan. 

Penelitian ini difokuskan untuk menganalisis pengaruh implementasi 

sustainable marketing dan circular economy terhadap loyalitas pelanggan 

Starbucks di wilayah Daerah Istimewa Yogyakarta. Secara praktis, studi ini 
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diharapkan mampu menghadirkan pemahaman komprehensif bagi korporasi 

dalam merumuskan strategi pemasaran yang responsif dan bertanggung jawab. 

Kemudian, temuan penelitian ini diproyeksikan menjadi referensi strategis bagi 

industri Food and Beverage (F&B) dalam mengadopsi praktik keberlanjutan demi 

memperkuat daya saing serta retensi pelanggan. Lebih jauh, penerapan nilai 

keberlanjutan diharapkan tidak hanya menjadi instrumen kompetitif, namun juga 

fondasi dalam menciptakan dampak positif bagi ekosistem lingkungan dan sosial. 

Berpijak pada urgensi tersebut, peneliti berminat melaksanakan kajian ilmiah 

berjudul  “Pengaruh Implementasi Sustainable Marketing dan Circular 

Economy Terhadap Loyalitas Pelanggan Starbucks di Daerah Istimewa 

Yogyakarta dengan Kepuasan Sebagai Mediasi” 

1.2 Rumusan Masalah 

a.​ Apakah sustainable marketing berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan 

Starbucks di Daerah Istimewa Yogyakarta? 

b.​ Apakah circular economy berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan 

Starbucks di Daerah Istimewa Yogyakarta? 

c.​ Apakah kepuasan pelanggan berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan 

Starbucks di Daerah Istimewa Yogyakarta? 

d.​ Apakah kepuasan pelanggan memediasi pengaruh sustainable marketing 

terhadap loyalitas pelanggan? 

e.​ Apakah kepuasan pelanggan memediasi pengaruh circular economy 

terhadap loyalitas pelanggan? 
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1.3 Tujuan Penelitian 

a.​ Untuk mengetahui pengaruh sustainable marketing terhadap kepuasan 

pelanggan Starbucks di Daerah Istimewa Yogyakarta. 

b.​ Untuk mengetahui pengaruh circular economy terhadap kepuasan 

pelanggan Starbucks di Daerah Istimewa Yogyakarta. 

c.​ Untuk mengetahui pengaruh kepuasan pelanggan terhadap loyalitas 

pelanggan Starbucks di Daerah Istimewa Yogyakarta. 

d.​ Untuk mengetahui peran kepuasan pelanggan sebagai mediasi antara 

sustainable marketing dan loyalitas pelanggan. 

e.​ Untuk mengetahui peran kepuasan pelanggan sebagai mediasi antara 

circular economy dan loyalitas pelanggan. 

1.4 Manfaat Penelitian 

a.​ Manfaat Teoritis 

Secara teoritis, penelitian ini diyakini bisa menghadirkan 

kontribusi akademis yang signifikan terhadap literatur sustainable 

marketing dan circular economy, khususnya dalam konteks industri Food 

and Beverage (F&B). Studi ini berupaya memperkaya cakrawala 

pemikiran mengenai mekanisme keterkaitan antara strategi keberlanjutan 

dengan loyalitas pelanggan pada lanskap bisnis modern. Kemudian, hasil 

penelitian ini diproyeksikan menjadi rujukan ilmiah bagi penelitian di 

masa mendatang yang bermaksud mengevaluasi implementasi praktik 

keberlanjutan di berbagai sektor industri lainnya. 
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b.​ Manfaat Praktis 

Secara praktis, penelitian ini diyakini bisa menghadirkan implikasi 

manajerial bagi manajemen Starbucks terhadap perumusan strategi 

pemasaran berkelanjutan yang lebih presisi guna mengoptimalkan 

loyalitas pelanggan. Selain itu, temuan ini bertujuan membantu para 

pelaku industri Food and Beverage (F&B) dalam memahami urgensi 

implementasi sustainable marketing dan circular economy sebagai 

instrumen pembangunan hubungan pelanggan jangka panjang. Studi ini 

juga diproyeksikan menjadi acuan strategis bagi para manajer pemasaran 

untuk merancang model bisnis yang mengintegrasikan profitabilitas 

finansial dengan tanggung jawab lingkungan secara berkesinambungan. 

1.5 Kontribusi Penelitian 

Penelitian ini berkontribusi dalam aspek sosial dan lingkungan dengan 

memberikan pemahaman mengenai bagaimana strategi sustainable marketing dan 

circular economy di Starbucks dapat meningkatkan kesadaran pelanggan terhadap 

praktik bisnis berkelanjutan dengan kepuasan sebagai mediasi. Dari sisi sosial, 

penelitian ini mengungkap peran pelanggan dalam mendukung keberlanjutan 

melalui preferensi konsumsi mereka. Sementara itu, dari sisi lingkungan, 

penelitian ini menunjukkan bagaimana penerapan circular economy dapat 

mengurangi limbah dan dampak ekologis dalam industri food and beverage. 
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1.6 Batasan Penelitian 

Guna menjaga konsistensi substansi penelitian dan meminimalisir deviasi 

dari tujuan yang telah ditetapkan, maka ditetapkan batasan penelitian yang secara 

spesifik difokuskan pada aspek-aspek berikut: 

a.​  Tempat penelitian: Starbucks Daerah Istimewa Yogyakarta 

b.​ Waktu penelitian: Juli 2025 – Maret 2026 

c.​ Karakteristik Responden: usia, jenis kelamin, pekerjaan, beserta 

pengeluaran perbulan. 

d.​ Mencakup pelanggan  lokal yang pernah berkunjung ke Starbucks di 

Daerah Istimewa Yogyakarta 

e.​ Jumlah responden penelitian sebanyak 164  

f.​ Variabel yang diteliti: 

1.​ Sustainable Marketing  

Aplikasi nyata dari Sustainable Marketing pada Starbucks terlihat 

melalui strategi komunikasi mereka yang transparan mengenai sumber 

bahan baku dan tanggung jawab sosial. Starbucks menerapkan standar 

C.A.F.E. (Coffee and Farmer Equity) Practices untuk memastikan kopi 

yang mereka pasarkan diproduksi secara etis. Di Indonesia, pemasaran 

berkelanjutan ini dipertegas dengan promosi masif hari-hari khusus di 

mana pelanggan mendapatkan insentif (potongan harga) jika membawa 

wadah sendiri. Melalui pesan pemasaran yang konsisten mengenai 

kelestarian lingkungan, Starbucks berhasil memposisikan brand mereka 

bukan sekadar sebagai penyedia kopi, melainkan sebagai bagian dari 

solusi masalah lingkungan global. 
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2.​ Circular Economy   

implementasi Circular Economy oleh Starbucks bukan hanya 

sebatas jargon, melainkan sistem operasional yang terstruktur. Hal ini 

diwujudkan melalui beberapa inisiatif kunci yang sudah diterapkan di 

gerai-gerai wilayah Yogyakarta: 

●​ Eliminasi Limbah: Penggunaan strawless lid (tutup gelas tanpa 

sedotan) yang secara signifikan mengurangi sampah plastik sekali 

pakai. 

●​ Grounds for Your Garden: Program pemberian ampas kopi secara 

gratis kepada pelanggan untuk digunakan kembali sebagai pupuk 

tanaman, yang merupakan aplikasi langsung dari prinsip reuse dan 

recycle dalam meminimalkan limbah organik. 

●​ Greener Stores: Sertifikasi gerai yang didesain untuk hemat energi, 

hemat air, dan meminimalkan sampah konstruksi. 

3.​ Loyalitas Pelanggan  

Kepuasan yang mendalam terhadap nilai-nilai keberlanjutan 

tersebut kemudian menjadi pendorong utama terciptanya Loyalitas 

Pelanggan yang bersifat berkelanjutan. Loyalitas ini tercermin dari 

perilaku pelanggan di Yogyakarta yang cenderung melakukan pembelian 

berulang (repeat purchase) dan menunjukkan resistensi terhadap tawaran 

dari pesaing yang tidak memiliki komitmen lingkungan serupa. Lebih jauh 

lagi, aplikasi strategi hijau Starbucks memicu munculnya loyalitas afektif, 

di mana pelanggan merasa bangga menjadi bagian dari komunitas 'hijau' 
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Starbucks. Hal ini memotivasi mereka untuk memberikan rekomendasi 

positif (word of mouth) dan tetap setia menggunakan produk Starbucks 

sebagai bentuk dukungan terhadap visi perusahaan dalam meminimalkan 

dampak negatif terhadap bumi. 

4.​ Kepuasan  

Implementasi strategi Sustainable Marketing dan Circular 

Economy di Starbucks Yogyakarta secara langsung berkontribusi pada 

pembentukan Kepuasan Pelanggan melalui pemenuhan nilai-nilai etis. 

Pelanggan tidak lagi hanya mengevaluasi kepuasan berdasarkan atribut 

produk fisik seperti cita rasa kopi atau kecepatan pelayanan, melainkan 

juga melalui pengalaman emosional saat berpartisipasi dalam gerakan 

keberlanjutan. Sebagai contoh, ketika pelanggan menggunakan reusable 

cup atau melihat inisiatif Grounds for Your Garden (ampas kopi gratis), 

muncul rasa puas karena konsumsi mereka dianggap bertanggung jawab 

secara sosial. Kepuasan ini merupakan bentuk perceived value yang tinggi, 

di mana Starbucks berhasil menyelaraskan kebutuhan gaya hidup 

pelanggan dengan kesadaran mereka terhadap pelestarian lingkungan. 
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BAB 5 

KESIMPULAN & SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Temuan penelitian ini menegaskan bahwa Sustainable Marketing mampu 

memicu loyalitas secara langsung, namun praktik Circular Economy memerlukan 

mediasi kepuasan pelanggan sebagai prasyarat mutlak untuk menghasilkan efek 

loyalitas yang signifikan. Hal ini membuktikan bahwa nilai-nilai etis dan 

operasional hijau hanya akan menjadi keunggulan kompetitif jika berhasil 

dikonversi menjadi pengalaman konsumsi yang memuaskan bagi pelanggan 

Starbucks di Yogyakarta. Alhasil kesimpulan akhir penelitian ini dirumuskan 

menjadi: 

1.​ Implementasi Sustainable Marketing (X1) secara nyata menjadi 

determinan utama dalam meningkatkan Kepuasan Pelanggan (Z). 

Temuan penelitian ini mengonfirmasi bahwa implementasi Sustainable 

Marketing secara signifikan bertindak sebagai determinan utama dalam 

meningkatkan Kepuasan Pelanggan Starbucks di Yogyakarta. Hal ini 

membuktikan bahwa strategi pemasaran yang mengintegrasikan nilai-nilai 

keberlanjutan, tanggung jawab sosial, beserta etika lingkungan telah 

berhasil memenuhi ekspektasi pelanggan secara holistik. Indikasi ini 

mempertegas adanya pergeseran paradigma konsumen modern, di mana 

pemenuhan kepuasan tidak lagi terbatas pada kualitas fungsional produk, 
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melainkan juga berakar pada nilai moral dan kontribusi keberlanjutan yang 

ditawarkan oleh perusahaan. 

2.​ Penerapan prinsip Circular Economy (X2) terbukti memiliki 

kontribusi positif dan signifikan dalam membentuk Kepuasan 

Pelanggan (Z). Implementasi prinsip Circular Economy terbukti 

berkontribusi positif sekaligus signifikan dalam membentuk Kepuasan 

Pelanggan Starbucks di Yogyakarta. Melalui inisiatif sirkularitas yang 

konkret seperti manajemen limbah yang terukur, kampanye bring your 

own tumbler, serta pemanfaatan material daur ulang Starbucks berhasil 

menciptakan pengalaman konsumsi yang unik dan bernilai tambah. 

Temuan ini menegaskan bahwa kepuasan pelanggan muncul dari rasa 

keterlibatan aktif dalam sistem ekonomi yang meminimalkan dampak 

negatif terhadap ekosistem, yang kemudian dipersepsikan sebagai bentuk 

konsumsi yang bertanggung jawab. 

3.​ Strategi Sustainable Marketing (X1) memiliki korelasi langsung yang 

positif terhadap pembentukan Loyalitas Pelanggan (Y). Strategi 

Sustainable Marketing terbukti memiliki korelasi langsung yang positif 

sekaligus signifikan terhadap pembentukan Loyalitas Pelanggan Starbucks 

di Yogyakarta. Temuan ini menjelaskan bahwa konsistensi Starbucks 

dalam mengkomunikasikan komitmen pelestarian lingkungan telah 

berhasil membangun kepercayaan (trust) yang mendalam di benak 

konsumen. Kepercayaan tersebut kemudian bertransformasi menjadi 

loyalitas sikap dan perilaku, di mana pelanggan merasakan kebanggaan 
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personal dan komitmen kuat untuk tetap memilih Starbucks di tengah 

persaingan industri coffee shop yang semakin kompetitif. 

4.​ Praktik Circular Economy (X2) ditemukan tidak memiliki pengaruh 

langsung yang signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan (Y). Temuan 

penelitian memperlihatkan bahwasanya praktik Circular Economy tidak 

mempunyai pengaruh langsung yang signifikan terhadap Loyalitas 

Pelanggan Starbucks di Yogyakarta. Temuan ini menjadi poin kritikal yang 

mengindikasikan bahwa program sirkularitas, seperti penggunaan sedotan 

kertas atau inisiatif daur ulang, tidak secara otomatis mentransformasi 

perilaku pelanggan menjadi loyal. Hal ini menegaskan bahwa loyalitas 

pelanggan tidak bersifat reaktif terhadap perubahan sistem operasional 

semata; melainkan memerlukan strategi yang mampu mengubah nilai 

operasional tersebut menjadi pengalaman konsumsi yang memuaskan agar 

dapat menciptakan retensi pelanggan yang berkelanjutan. 

5.​ Kepuasan Pelanggan (Z) memiliki pengaruh dominan terhadap 

Loyalitas Pelanggan (Y). Kesimpulan ini mempertegas teori perilaku 

konsumen bahwa kepuasan adalah prasyarat mutlak menuju loyalitas. 

Pelanggan yang telah merasakan manfaat dari nilai keberlanjutan dan 

Circular Economy akan mencapai titik kepuasan tertinggi, yang pada 

akhirnya memicu niat pembelian ulang di masa depan serta kesediaan 

untuk merekomendasikan Starbucks kepada orang lain (positive word of 

mouth). 
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6.​ Kepuasan Pelanggan (Z) berfungsi sebagai variabel mediasi dalam 

hubungan antara Sustainable Marketing(X1) terhadap Loyalitas 

Pelanggan (Y). Hal ini berarti bahwa strategi pemasaran berkelanjutan 

akan jauh lebih bertenaga dalam menciptakan loyalitas jika perusahaan 

mampu memastikan bahwa setiap kampanye hijau tersebut benar-benar 

memberikan kepuasan yang dirasakan secara personal oleh pelanggan. 

7.​ Kepuasan Pelanggan (Z) berperan sebagai mediator penuh (Full 

Mediation) dalam hubungan antara Circular Economy (X2) terhadap 

Loyalitas Pelanggan (Y). Mengingat pengaruh langsung X2 ke Y tidak 

signifikan, peran kepuasan di sini menjadi sangat vital. Praktik Circular 

Economy di Starbucks Yogyakarta baru akan membuahkan loyalitas 

jangka panjang apabila praktik tersebut dikonversi menjadi kepuasan 

pelanggan terlebih dahulu. Tanpa adanya jembatan kepuasan, inisiatif 

sirkularitas hanya akan dipandang sebagai prosedur operasional biasa 

tanpa adanya dampak psikologis pada loyalitas. 

5.2 Saran 

a. Saran bagi PT Sari Coffee Indonesia (Starbucks Indonesia) 

1.​ Transformasi Operasional Sirkular menjadi Nilai Emosional: Karena 

Circular Economy tidak berpengaruh langsung terhadap loyalitas, 

manajemen Starbucks disarankan supaya berfokus pada aspek teknis 

sirkularitas (seperti sekadar mengganti sedotan) sekaligus harus mampu 

mengubah praktik tersebut menjadi sebuah pengalaman yang memuaskan. 

Starbucks harus memastikan bahwa transisi ke Circular Economy tetap 
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memberikan kenyamanan maksimal bagi pelanggan agar tercipta kepuasan 

yang nantinya mengunci loyalitas mereka. 

2.​ Personalisasi Narasi Keberlanjutan: Mengingat tingginya pengaruh 

Sustainable Marketing, Starbucks di wilayah Yogyakarta dapat 

mengadopsi kampanye yang lebih lokal dan personal. Misalnya, 

menyajikan data konkret mengenai kontribusi gerai lokal Yogyakarta 

dalam menekan jumlah sampah plastik di area DIY, sehingga pelanggan 

merasa memiliki peran nyata dalam pelestarian lingkungan di daerahnya 

sendiri. 

3.​ Penguatan Strategi Intervening: Manajemen perlu menyadari bahwa 

Kepuasan Pelanggan adalah gerbang utama menuju loyalitas. Oleh karena 

itu, setiap kebijakan baru terkait lingkungan harus diuji terlebih dahulu 

dampaknya terhadap kenyamanan dan kepuasan pelanggan, agar tidak 

terjadi backlash di mana program ramah lingkungan justru dianggap 

menyulitkan pelanggan. 

b. Saran bagi Peneliti Selanjutnya 

1.​ Eksplorasi Variabel Psikologis Tambahan: Mengingat adanya 

ketidaksignifikanan pada pengaruh langsung Circular Economy ke 

Loyalitas, peneliti selanjutnya diharapkan dapat menambahkan variabel 

moderasi atau mediasi lain seperti Green Trust (Kepercayaan Hijau), 

Environmental Knowledge (Pengetahuan Lingkungan), atau Brand Love. 

Hal ini berguna untuk melihat apakah faktor pengetahuan pelanggan dapat 

mengubah hubungan yang tidak signifikan menjadi signifikan. 
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2.​ Perluasan Cakupan Objek dan Industri: Penelitian mendatang 

disarankan untuk melakukan komparasi antara industri Food and 

Beverage dengan industri Fast Fashion atau Kosmetik di wilayah yang 

berbeda. Hal ini penting untuk memvalidasi apakah fenomena "mediasi 

penuh oleh kepuasan" ini berlaku secara universal atau hanya spesifik 

pada industri kopi. 

3.​ Pendekatan Metodologi Campuran (Mixed Methods): Disarankan bagi 

peneliti selanjutnya untuk menggunakan pendekatan kualitatif selain 

kuantitatif, guna menggali alasan mendalam mengapa pelanggan di 

Yogyakarta belum merasa loyal secara langsung terhadap praktik Circular 

Economy, sehingga ditemukan hambatan psikologis atau operasional yang 

tidak terpotret melalui kuesioner. 
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