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ABSTRACT

Interpersonal communication became one of the aspects affecting
customers in deciding to make repurchases on the product. The purpose of this
study is to know if there is any influence between barista’s interpersonal
communications on the repurchase decisions of customers in the coffee shop Fill in
blue Jogja, and how much influence it has. The theory used in the research is the
interpersonal communication theory. The method used is a quantitative survey by
releasing a questionnaire to 100 respondents who are customers of the coffee shop
fill in blue Jogja who have made a product purchase more than once. The research
uses the Likert scale as the scale of it. The data processing results have been tested
to show that there was an influence on the barista's interpersonal communication
on the decision to repurchase customers of the coffee shop Fill in blue Jogja.
Proven f(27,559) > value f table (3.89) and the value of the significance is 0,000<
0.05, as well as the statement variable has a value of 65% that indicates that
interpersonal communication variables have an effective contribution of 65% to
repeated purchase decisions and the other 35% of customer repurchase decisions
are affected by the variables that were not examined in the study

Keywords : Interpersonal communication, barista’s, repurchase decisions,
customers.
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ABSTRAK

Komunikasi interpersonal barista menjadi salah satu aspek yang
memengaruhi pelanggan dalam memutuskan untuk melakukan pembelian berulang
pada produk. Tujuan penelitian ini untuk mengetahui apakah ada pengaruh antara
komunikasi interpersonal barista terhadap keputusan pembelian berulang
pelanggan di coffee shop Fill in Blue Jogja, serta seberapa besar pengaruhnya. Teori
yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori komunikasi interpersonal. Metode
yang digunakan adalah kuantitatif survei dengan menyebarkan kuesioner kepada
100 responden yang merupakan pelanggan dari coffee shop Fill in Blue Jogja yang
telah melakukan pembelian produk lebih dari satu kali. Penelitian ini menggunakan
Skala Likert sebagai skala pengukurannya. Hasil pengolahan data yang telah diuji
menunjukkan bahwa terdapat pengaruh komunikasi interpersonal barista terhadap
keputusan pembelian berulang pelanggan coffee shop Fill in Blue Jogja. Dibuktikan
F hitung (27.559) > nilai F tabel (3.89) dan nilai signifikasinya sebesar 0,000<0,05,
serta pada variabel pernyataan memiliki nilai sebesar 65% yang menunjukkan
bahwa variabel komunikasi interpersonal memiliki kontribusi efektif sebesar 65%
terhadap keputusan pembelian berulang dan sisanya 35% keputusan pembelian
berulang pelanggan dipengaruhi variabel yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Kata kunci : Komunikasi Interpersonal, Barista, Keputusan Pembelian
Berulang, Pelanggan.
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