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ABSTRAK/ABSTRACT

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui loyalitas konsumen dari Makanan Burger King
di Mall Kelgpa Gading melalui variabel inovasi produk, promosi dan harga. Loyalitas konsumen
ad%ila% komitmen konsumen untuk berlangganan kembali atau melakukan pembelian ulang suatu
@rgdu;k ataugjasa secara berkala. Konsumen yang loyal akan mempunyai komitmen untuk selalu
ﬁn@w onsurhsi produk atau merek tertentu dan tidak terpengaruh penawaran produk atau merek
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- Hasibauji asumsi klasik menunjukkan bahwa model regresi memenuhi asumsi yaitu residu
|§tr%u5| normal, tidak terdapat heteroskedastisitas, dan tidak terdapat multikolinearitas. Hasil
lisis -fegresi berganda menunjukan bahwa model regresi dapat digunakan untuk memprediksi
iﬁaﬁkonsumen dan berdasarkan uji t dapat disimpulkan inovasi produk, promosi dan harga
m@ nilai signifikansi dibawah 0.05 sehingga hipotesis diterima.
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@ Ke3|mpulan dari penelitian ini adalah inovasi produk dan promosi tidak memiliki pengaruh
itif terhadap loyalitas konsumen makanan Burger King di Mall Kelapa Gading sedangkan harga
Hiki-pergaruh positif terhadap loyalitas konsumen makanan Burger King di Mall Kelapa Gading.

2

u

%

pu

‘ye|esEjRBIeNS URgef)

A
ueuweued%ewp!pua

edue) 1ul

Q
3
(@]

sqn ehdey

aiKunci glnovasi Produk, Promosi, Harga, Loyalitas Konsumen
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The purpose of this study was to determine consumer loyalty from Burger King Food at Mall

@aga Gading through product innovation, promotion and price variables. Consumer loyalty is the
comrgltment of consumers to re-subscribe or to make repeated purchases of a product or service on a
re%ular basis.-Loyal consumers will have a commitment to always consume certain products or brands
angée not affected by product offerings or competing brands.

w

o The classical assumption test results show that the regression model meets the assumption
thai rgsndues are normally distributed, there is no heteroscedasticity, and there is no multicollinearity.
The @esults of multiple regression analysis show that the regression model can be used to predict
cugtcﬁner layalty and based on the t test it can be concluded that the brand image and product quality
haﬁe% significance value below 0.05 so that the hypothesis is accepted.

j

2 Theggonclusion of this study is that product innovation and promotion do not have a positive
mftuénce o the customer loyalty for Burger King food at Mall Kelapa Gading while price has a
positive effect on customer loyalty for Burger King food at Mall Kelapa Gading.
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PENDAHULUAN

Latar Belakang Masalah

Saat ini perkembangan bisnis di bidang makanan dan minuman sangat pesat, hal

tersebut ditandai dengan semakin banyaknya jumlah cafe dan restaurant yang ada, terutama
di kata-kota besar. Kesibukan di kota-kota besar menjadi salah satu penyebab masyarakat
lebihgmenyukai makan di luar rumah, karena dirasa lebih efisien dan dapat digunakan sebagai
sararfa refreshing, baik bersama keluarga maupun bersama teman dan rekan kerja. Semakin
Banyak jumlah restaurant yang berakibat persaingan bisnis di industri restoran semakin
kompetitif.
Untuk mengatasi persaingan yang semakin kompetitif, para pebisnis restaurant perlu
renérapkan ide-ide baru untuk menarik minat beli konsumen, dengan menciptakan persepsi
positif di benak konsumen untuk menambah loyalitas konsumen. Menurut Kotler dan Keller
€016:153) loyalitas konsumen adalah komitmen konsumen bertahan secara mendalam untuk
@rlangganan kembali atau melakukan pembelian ulang suatu produk atau jasa secara berkala,
@eskipun pengaruh situasi dan usaha-usaha pemasaran mempunyai potensi untuk
mhenyebabkan suatu perubahan. Konsumen yang loyal cenderung akan mempunyai komitmen
%ng kuat untuk selalu mengkonsumsi produk atau merek tertentu dan tidak terpengaruh
ﬁenawaran produk atau merek pesaing.

Jenis restaurant yang menyajikan makanan dengan sangat cepat atau siap saji
dikenal dengan sebutan restaurant fast food. Saat ini restaurant fast food semakin
berkembang dan banyak bermunculan di kota-kota besar di Indonesia. Makanan fast food
sekarang ini merupakan primadona bagi anak-anak dan remaja, karena bagi mereka makanan
di reStaurant fast food bukan untuk sekedar menghilangkan rasa lapar tetapi juga sebagai
sararfa komunikasi dan hiburan. Bahkan ada semacam kebanggaan tersendiri bila telah
mengkonsumsinya. fast food sendiri telah menjadi modern, kepraktisan dan makanan bergizi,
apalagi dalam prakteknya restaurant fast food menyediakan lingkungan yang dimodifikasi
sedemikian rupa sehingga membuat anak-anak dan remaja menjadi nyaman, bahkan dijadikan
sebagai tempat berkumpul dengan teman-temannya sambil menyantap hidangan yang
mendrut mereka bergengsi.

Salah satu restaurant fast food yang sudah bermunculan di kota besar di Indonesia
adalah Burger King. Burger king adalah perusahaan dalam bentuk restaurant yang bergerak
padagindustri fast food dimana menyediakan makanan cepat saji dan sebagai tempat sarana
kom@nikasi yang nyaman untuk konsumen.

Burger King juga melakukan inovasi produk untuk menambah loyalitas konsumennya,
sepérti Burger King yang meluncurkan varian baru dalam menunya yaitu Whopper. Yang
unikzdari varian baru ini, dibuat dengan 100% bahan-bahan dari sumber yang sesungguhnya
yangstidak mengandung pewarna sintetis dan penyedap rasa karena konsumen lebih tertarik
untuk  mengkonsumsi produk yang tidak mengandung pewarna sintetis dan penyedap rasa
sehingga lebih aman, namun tetap memiliki rasa daging sapi panggang yang ikonik seperti
yang@diketahui dan disukai para konsumen. Dengan inovasi produk Burger King ini bertujuan
agarebih banyak konsumen yang mengkonsumsi makanan yang aman dan bahan makanan
yang disajikan berkualitas.

Promosi yang dilakukan Burger King salah satunya adalah membagikan kupon kepada
parag<talon konsumen agar tahu bahwa di Burger King makanan dan minuman yang
ditawarkan murah dan beraneka ragam. Hal ini juga dilakukan Burger King ditengah
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persaingan yang ketat antar restoran cepat saji yang tidak melakukan promosi seperti yang
dilakukan mereka. Kupon yang dibagikan oleh Burger King ini merupakan kupon potongan
harga yang nantinya dapat ditukarkan di Burger King dengan cara memilih makanan atau
mintman yang akan ditukarkan kepada kasir lalu akan disobekkan. Kupon potongan harga ini
akan®berubah promonya dalam waktu setiap dua bulan sekali dengan tema yang berbeda-beda
dan harga dan menu yang ditawarkan juga akan berbeda tiap dua bulannya. Setiap harinya,
pegaywai Burger King Mall Kelapa Gading akan membagikan kupon potongan harga ini di
area mall Mall Kelapa Gading dan juga di daerah sekitar pada saat jam makan siang dan pada
Saat-5aat tertentu ketika suasana sedang ramai pengunjung. Dengan kegiatan flyering
é))embagikan selebaran kupon kepada pengunjung mall untuk menginformasikan produk dan
juga merek dagang dari Burger King sehingga semakin banyak orang tahu akan produk dari
Burger King di Mall Kelapa Gading.

5 Burger King memiliki potensi untuk dapat mengembangkan usahanya setara dengan
LﬁFC,—ataupun McDonald’s. Selain berorientasi pada service, Burger King memiliki sistem
REV%aitu Restaurant Excellent Visit dimana program ini tidak dimiliki oleh restaurant cepat
saji ldinnya. REV adalah kunjungan yang dilakukan oleh tim Burger King di Amerika yang
@kiri’m ke setiap store Burger King yang ada di Indonesia untuk melakukan penilaian terhadap
gegala aspek di restaurant. Baik penilaian terhadap kualitas produk baik dari kebersihan dan
kerapihan produk, kebersihan dan kerapihan ruangan, kenyamanan ruangan, bahkan
keragihan para karyawan mereka (Ella llia, 2016).

Identifikasi Masalah

1. Bagaimana inovasi produk Burger King di Mall Kelapa Gading?

Bagaimana promosi Burger King di Mall Kelapa Gading?

Bagaimana harga Burger King di Kelapa Gading?

Bagaimana loyalitas konsumen Burger King di Mall Kelapa Gading?

Apakah inovasi produk berpengaruh terhadap loyalitas konsumen Burger King di Mall

Kelapa Gading?

6. Apakah promosi berpengaruh terhadap loyalitas konsumen Burger King di Mall Kelapa
Gading?

7. fApakah harga berpengaruh terhadap loyalitas konsumen Burger King di Mall Kelapa
Gading?

a bk ownN

: Batas'an Masalah

1. Apakah inovasi produk berpengaruh terhadap loyalitas konsumen Burger King di Mall
Kelapa Gading?

2. @Apakah promosi berpengaruh terhadap loyalitas konsumen Burger King di Mall Kelapa
Gading?

3. ‘Apakah harga berpengaruh terhadap loyalitas konsumen Burger King di Mall Kelapa
Gading?
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- <D Batasan Penelitian

Objek penelitian ini adalah Burger King Mall Kelapa Gading.

Subjek penelitian ini adalah pelanggan Burger King Mall Kelapa Gading.

Ruang lingkup penelitian ini adalah wilayah Jakarta Utara.

Reriode penelitian ini adalah Oktober 2020 — Mei 2021

Variabel yang akan diteliti adalah inovasi produk, promosi, harga, dan loyalitas
Konsumen.

umusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah dan batasan masalah yang diuraikan diatas, maka

:musan masalah dari penelitian ini adalah: “Apakah inovasi produk, promosi dan harga

rpeéhgaruh terhadap loyalitas konsumen Burger King di Mall Kelapa Gading”

juan Penelitian

U,ntuk mengetahui bagaimana loyalitas konsumen Burger King di Mall Kelapa Gading
Untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh antara inovasi produk terhadap loyalitas
kbnsumen Burger King Mall Kelapa Gading

Gntuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh antara promosi terhadap loyalitas
konsumen Burger King Mall Kelapa Gading

Entuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh antara harga terhadap loyalitas konsumen
Burger King Mall Kelapa Gading

anfaat Penelitian
Bagi Penulis
Sebagai syarat menyelesaikan pendidikan Sarjana Manajemen (SM) Fakultas Manajemen
Institut Bisnis dan Informatika Kwik Kian Gie.
Bagi Perusahaan
Hasil penelitian diharapkan dapat menjadi bahan masukan bagi perusahaan terkait untuk
[ebih memperhatikan seberapa besar pengaruh inovasi produk, promosi dan harga
ferhadap loyalitas konsumen Burger King di Kelapa Gading, sebagai bahan pertimbangan
dan masukan bagi perusahaan untuk menganalisa apakah harga yang ditawarkan kepada
&konsumen sudah baik atau belum, agar perusahaan dapat mempertahankan dan
mendapatkan konsumen baru kedepannya.

Bagi Pihak Lain

Benelitian ini diharapkan menjadi masukan bagi para akademisi atau para peneliti lain
dalam melakukan penelitiannya serta pembaca yang ingin mempelajari lebih lanjut
fmengenai pengaruh Inovasi produk, Promosi dan Harga terhadap Loyalitas konsumen.
Sehingga dapat bermanfaat bagi peneliti lain yang mengadakan penelitian dengan bidang
yang sama sebagai pembanding dan referensi.
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METODOLOGI PENELITIAN

A. Objek Penelitian

Seperti yang sudah diuraikan pada batasan penelitian di Bab I, objek penelitian yang
akanaditeliti oleh penulis adalah produk makanan dan minuman Burger King. Sedangkan
subjek penelitiannya adalah konsumen yang pernah membeli makanan dan minuman Burger
Kings di Mall Kelapa Gading, Jakarta Utara. Penelitian ini dilakukan dengan cara
menyebarkan kuisioner pada periode bulan November tahun 2020.

Desain Penelitian

Iq exd

=) Menurut Uma Sekaran dan Roger Bougie (2017a:109), desain penelitian merupakan
suattsrencana untuk pengumpulan, pengukuran, dan analisis data, berdasarkan pertanyaan
@ri studi untuk mencapai solusi untuk masalah proyek penelitian. Menurut Cooper dan
échin’dler (2017:147-151) terdapat delapan klasifikasi desain penelitian dengan prespektif
@angr berbeda, yaitu sebagai berikut:

«

g) Tingkat Penyelesaian Pertanyaan Penelitian
é) Metode pengumpulan data

(3) Kontrol Peneliti terhadap Variabel

(4) Tujuan Penelitian

(5) Dimensi waktu

(6) Cakupan topik

(7) Lingkungan riset Penelitian

(8) Kesadara Persepsi Partisipan

Variabel Penelitian

deXuaw uep ueywnjuesusw eduey Ui siny eAJey ynanias neje ueibeqes dMBusw Buesenqg °|

= Berikut ini merupakan jenis-jenis variabel yang akan digunakan dalam penelitian,
Terdapat empat variabel yang akan diteliti yaitu inovasi produk, promosi, harga dan loyalitas
konsumen. Menurut Uma Sekaran dan Roger Bougie (2017a:79), Variabel independent
' (varjabel bebas) adalah variabel yang memengaruhi variabel terikat, baik secara positif
maupun negatif. Dalam penelitian ini variabel bebasnya adalah inovasi produk, promosi, dan
harga.

Jagwins ueyin

Menurut Uma Sekaran dan Roger Bougie (2017a:77), variabel dependent (variabel
terikat) merupakan variabel utama yang sesuai dalam investigasi penelitian. Dalam penelitian
ini variabel terikatnya adalah loyalitas konsumen, yaitu komitmen yang dipegang teguh oleh
konSamen untuk melakukan pembelian ulang atau berlangganan secara konsisten terhadap
suatwproduk terpilih dikarenakan dirinya puas, tanpa berkeinginan untuk berpindah ke produk
pesaing.
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D: Teknik Pengumpulan data
Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan teknik
komunikasi dengan menyebarkan kuesioner kepada responden berupa pertanyaan mengenai
inovast produk, promosi, harga dan loyalitas pelanggan. Jenis kuesioner yang digunakan
adalah pertanyaan tertutup. Kuesioner disusun dengan menggunakan skala likert.
- Teknik Pengambilan Sampel
Teknik pengambilan sampel yang akan digunakan adalah non-probability sampling.
endrut Uma Sekaran dan Roger Bougie (2017b:67), dalam nonprobability sampling, elemen
lamr populasi tidak memiliki peluang diketahui atau ditentukan sebagai subjek. Selain itu,
etofle pengambilan sampel yang digunakan adalah judgement sampling. Menurut Uma
karan dan Roger Bougie (2017b:68), metode pengambilan sampel dalam judgement
sampling digunakan jika jumlah atau kategori orang tertentu memiliki informasi yang dicari
rbatas. Dalam penelitian ini responden yang dipilih adalah individu atau kelompok yang
idak: pernah membeli dan mengkonsumsi produk Burger King di Mall Kelapa Gading.
entirut Hair et al (2014:100) untuk minimum sampel penelitian maka harus berdasarkan
umlgh indikator pernyataan kuesioner yaitu lima kali indikator yang digunakan, sementara
laft penelitian ini banyaknya indikator pernyataan ada 35 yang berarti sampel minimal
rjumlah 175.
eknik Analisis Data
13 Uji Validitas
Menurut Imam Ghozali (2016:52), uji validitas digunakan untuk mengukur sah
atau valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan
pada kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh
kuesioner tersebut. Dalam penelitian ini akan digunakan rumus korelasi pearson
product moment sebagai berikut :

n(LXY) - (X IY)
VInE X2 — (X X)X Y2 - (T Y?)]

?PgﬂEU@J@B%‘Ip& @80

Keterangan:
r = korelasi product moment
n = jumlah responden
Xi = Nilai pertanyaan/item
Yi = Skor total responden

:JaQUINS UBMINGaAUAW uep ueywnjueouaw eduey jur siphy eAuey ynanyas neje ueibeqas diynbusw HuesBlqg |
—b

2. Uji Reliabilitas

Menurut Imam Ghozali (2016:47) mengungkapkan bahwa reliabilitas
sebenarnya adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan indicator
dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dinyatakan reliabel atau handal jika
jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke
waktu. Pengukuran reliabilitas dalam penelitian ini dilakukan dengan cara one shot
atau pengukuran sekali saja. Disini pengukuran hanya sekali saja kemudian hasilnya
dibandingkan dengan pertanyaan lain atau mengukur reliabilitas dengan uji statistik
Cronbach Alpha (o). Rumus dari Cronbach Alpha tersebut adalah sebagai berikut :
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@Keterangan:
Tii = Reliabilitas instrument
k = Banyaknya butir pertanyaan
2. 0¢ =Jumlah standar deviasi sampel
o? = Varian total
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Analisis Deskriptif

Menurut Imam Ghozali (2016:19), analisis deskriptif memberikan gambaran atau

deskripsi atas suatu data yang dilihat dari nilai rata-rata (mean), standar deviasi,
maksimum, minimum, sum, range, kurtosis, dan skewness (kemencengan distribusi).
Metode deskriptif digunakan untuk menggambarkan mengenai fakta-fakta yang ada
secara faktual dan sistematis. Perhitungan analisis deskriptif dapat dilakukan melalui :
a. Rata-Rata Hitung (Mean)

Mean dilakukan untuk menjumlahkan seluruh nilai data suatu kelompok
sampel kemudian dibagi dengan jumlah sampel tersebut, Mean dapat dihitung
menggunakan rumus sebagai berikut:

xi

S| =

n
X =

i=1

Keterangan:
x = Rata-Rata Hitung

xi = Nilai sampel lé

n = Jumlah sampel

b. Rata-rata Tertimbang

Rata-rata tertimbang adalah rata-rata yang dihitung dengan
memperhitungkan  timbangan/bobot  untuk  setiap  datanya.  Setiap
penimbang/bobot tersebut merupakan pasangan setiap data. Rumus dari rata-rata
tertimbang adalah sebagai berikut:

Y xifi
X fi

X =

Keterangan:
X = Rata — rata tertimbang
x:= Nilai data ke-i
fi= Bobot data l&
= Jumlah data
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C.

= €.

Selang Kepercayaan (Confidence Interval)

Selang kepercayaan adalah suatu selang nilai-nilai yang digunakan untuk
mengestimasi nilai sebenarnya dari parameter populasi. ebuah penelitian
dilakukan pada sebuah populasi yang berukuran N yang memiliki rata-rata 1 yang
tidak diketahui serta varian o2 diketahui. Penelitian tersebut akan mengestimasi
nilai rata-rata 1 dengan menggunakan selang kepercayaan. Untuk mengestimasi
rata-rata 1, maka diambil sampel sebanyak n dari populasi N. Distribusi sampling
tersebut biasanya didekati dengan distribusi normal, oleh karena itu dengan
menggunakan data sampel, dihitung nilai estimasi titik dari rata-rata p yaitu

sebagai berikut. — —
g2 |52
X —zay, l—=p=x+ zay |—
_,'J n _,'J T
Keterangan:

n = Jumlah Sampel
¥ = Rata-rata
o = Varian

Analisis Presentase

Digunakan untuk mengetahui karakteristik dari responden, yang terdiri
dari jenis kelamin, usia, pekerjaan, dan pendidikan. Analisis profil dilakukan
dengan menghitung presentase dengan rumus :

fi
P = Z_fl X 100%
Keterangan:
P = Presentase dari responden kategori tertentu
fi  =Banyak responden yang menjawab jawaban tertentu

Y. fi  =Jumlah total responden

Rentang Skala

Pengukuran variabel dilakukan dengan alat bantu kuisioner yang diisi oleh
responden. Berdasarkan daftar pertanyaan pada kuesioner yang akan dibuat, untuk
menentukan penilaian skor atas jawaban yang akan diberikan oleh responden,
peneliti menetapkan nilai masing-masing jawaban yang diperoleh berdasarkan
skala Likert. Menurut Cooper dan Schindler (2017:327), Skala Likert terdiri atas
pernyataan yang mengekspresikan baik sikap yang menudukung dan tidak
mendukung terhadap objek kepentingan.

Setiap respon diberikan skor numerik untuk menyatakan tingkat dukungan

sikap dan skor tersebut mungkin dijumlahkan untuk mengukur sikap keseluruhan
partisipan. Untuk menghitung skala penilaian, digunakan rentang skala sebagai
berikut:


http://www.rumusstatistik.com/2013/07/rata-rata-mean-atau-rataan.html
http://www.rumusstatistik.com/2013/07/varian-dan-standar-deviasi-simpangan.html
http://www.rumusstatistik.com/2015/05/selang-kepercayaan.html
http://www.rumusstatistik.com/2013/07/rumus-distribusi-normal-distribusi-gauss.html
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Keterangan:
RS = Rentang Skala penilaian
m = Skor tertinggi
p = Skor terendah
b = Jumlah kelas atau kategori

Dengan skor tertinggi adalah 5 dan skor terendah adalah 1 dengan jumlah kelas
atau kategori adalah 5, maka rentang skalanya adalah sebagai berikut:

RS =——=08
5

(319 ey XMy exirew.Iou] uep siusig INISUL) O 191 11w eadid sey

31D uepy YIM)| eyj3eusioju] uep sjusig 3NIsu|

| STS\ TS \ N \ S \ SS |

| | | | | |

00 1,80 2,60 3,40 4,20 5,00
Keterangan:

1,00 — 1,80 = Sangat Tidak Setuju (STS)
1,81 - 2,60 = Tidak Setuju (TS)

2,61 — 3,40 = Netral (N)

3,41 — 4,20 = Setuju (S)

4,21 — 5,00 = Sangat Setuju (SS)

Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas

Menurut Imam Ghozali (2016: 154), Uji normalitas bertujuan untuk
menguji apakah dalam model regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki
distribusi normal. Model regresi yang baik adalah model yang memiliki residual
yang berdistribusi normal. Salah satu cara untuk mendeteksi apakah residual
berdistribusi normal atau tidak adalah dengan uji statistic non-parametrik
Kolmogorov — Smirnov (K - S), dengan bantuan aplikasi SPSS. Uji tersebut
dilakukan dengan membuat hipotesis :

H, : data residual berdistribusi normal.
Ha. : data residual tidak berdistribusi normal.

Dengan signifikan (a = 5%), maka dasar pengambilan keputusannya adalah
sebagai berikut:

(1) Jika p-value > a, maka data dikatakan berdistribusi normal.
(2) Jika p-value < a, maka data dikatakan tidak berdistribusi normal.

10
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b. Uji Multikolinieritas

Menurut Imam Ghozali (2016:103), uji multikolinieritas berguna untuk
mengetahui apakah pada model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel
independen (variabel bebas). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi
korelasi diantara variabel independen. Jika terdapat korelasi maka terdapat
masalah multikolinieritas yang harus diatasi. Untuk mendeteksinya dilakukan uji
regresi dengan bantuan SPSS. Cara melihat nilai tolerance atau variance inflation
factor (VIP). Syarat untuk bebas multikolinieritas adalah dengan melihat nilai
tolerance yang mendekati 1 atau nilai VIF < 10.

Dasar pengambilan keputusan :

(1) Jika nilai tolerance > 0, 10 atau VIF < 10, maka tidak terdapat
multikolinieritas.
(2) Jika nilai toleramce < 0, 10 atau VIF > 10, maka terdapat multikolinieritas.

Uji Heteroskedastisitas

Heteroskedastisitas terjadi jika ada ketidaksamaan varians dari satu
pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika varians residual dari satu pengamatan
ke pengamatan yang lain tetap, maka disebut Homoskedastisitas dan jika berbeda
disebut heteroskedastisitas. Menurut Imam Ghozali (2016: 134), Uji
Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi
ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengalaman yang lain.
Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka
disebut Homoskedastisitas dan jika berbeda disebut Heteroskedastisitas. Model
regresi yang baik adalah sebagai berikut:

(1) Jika koefisien parameter sign < 0.05, maka terjadi heteroskedastisitas.

(2) Jika koefisien parameter sign > 0.05, maka tidak terjadi

heteroskedastisitas.

B! Analisi Regresi Berganda

Menurut Sekaran dan Bougie (2017b:139), Analisis regresi berganda adalah

teknik multivariat yang sering kali digunakan dalam penelitian bisnis. Analisis regresi
* berganda menggunakan lebih dari satu variabel bebas untuk menjelaskan varians
. dalam variabel terikat. Regresi berganda memiliki persamaan sebagai berikut:

Y =00+ L1 X1+ 2X2+B3X3+ e

Keterangan:

Y = Loyalitas Pelanggan
X1 = Inovasi Produk

X2 = Promosi

X3 = Harga

Bo = konstanta

11
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B1 = koefisien regresi variabel Inovasi Produk
B2 = koefisien regresi variabel Promosi
B3 = koefisien regresi variabel Harga

e = error

Uji Keberartian Model (uji F)
Menurut Imam Ghozali (2016:99), uji F pada dasarnya dilakukan untuk

@ mengetahui apakah semua variabel bebas atau independen memiliki pengaruh

g INJIISU|

terhadap variabel terkait atau dependen. Uji F digunakan untuk melihat signifikansi
model regresi, apakah model regresi layak digunakan. Hasil uji F dilihat dalam table
ANOVA dalam kolom sig. Sebagai contoh, kita menggunakan taraf signifikansi
sebesar 5% dengan hipotesis sebagai berikut:

7 Ho: Bi=pz=0

NN

Ha : Paling sedikit ada satu dari B170 ;1=1, 2
Maka dasar pengambilan keputusannya adalah sebagai berikut:

(1) Taraf signifikansi (o = 0,05)
(2) Jika nilai Sig-F < 0.05, maka tolak Ho atau dapat disimpulkan model regresi
layak digunakan.
(3) Jika nilai Sig-F > 0.05, maka tidak tolak Ho atau dapat disimpulkan model
regresi tidak layak digunakan.
Jika uji F hasilnya adalah tolak Ho, maka pengujian selanjutnya akan
dilakukan pengujian uji t.

Uji Signifikan Koefisien (uji t)
Menurut Imam Ghozali (2016:99-100), uji t pada dasarnya menunjukkan

o seberapa jauh pengaruh satu variabel bebas independent secara individual dalam
= menerangkan variasi variabel dependen. Uji t digunakan untuk menunjukkan

seberapa jauh pengaruh satu variabel penjelas atau independen secara individual
dalam menerangkan variasi variabel dependen. Hasil uji t dapat dilihat pada table
coefficient pada kolom sig., dengan hipotesis sebagai berikut:

(1) Pengaruh Inovasi Produk terhadap Loyalitas Pelanggan

Hoz1: B1 =0, inovasi produk tidak terbukti berpengaruh positif terhadap
loyalitas pelanggan.

Ha1: B1> 0, inovasi produk terbukti berpengaruh positif terhadap
loyalitas pelanggan.

12
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Dasar pengambilan keputusannya adalah sebagai berikut:

(a) Jika sig-t < 0.05, maka tolak Ho atau dapat disimpulkan inovasi produk
terbukti berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan.

(b) Jikasig-t > 0.05, maka tidak tolak Ho atau dapat disimpulkan inovasi produk
tidak terbukti berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan.

(2) Pengaruh Promosi terhadap Loyalitas Pelanggan

Ho2 : P2 = 0, promosi tidak terbukti berpengaruh positif terhadap
Loyalitas pelanggan.

Ha2 : B2 > 0, promosi terbukti berpengaruh positif terhadap loyalitas
pelanggan.

Dasar pengambilan keputusannya adalah sebagai berikut:

(@) Jika sig-t < 0.05, maka tolak Ho atau dapat disimpulkan promosi terbukti
berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan.

(b) Jika sig-t > 0.05, maka tidak tolak Ho atau dapat disimpulkan promosi tidak
terbukti berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan.

(3) Pengaruh Harga terhadap Loyalitas Pelanggan

Hoz: B3 =0, harga tidak terbukti berpengaruh positif terhadap Loyalitas
pelanggan.

Has: B3> 0, harga terbukti berpengaruh positif terhadap Loyalitas
pelanggan.

Dasar pengambilan keputusannya adalah sebagai berikut:

(@) Jika sig-t < 0.05, maka tolak Ho atau dapat disimpulkan harga terbukti
berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan.

(b) Jika sig-t > 0.05, maka tidak tolak Ho atau dapat disimpulkan harga tidak
terbukti berpengaruh positif terhadap loyalitas pelanggan.

Koefisien Determinasi

Menurut Imam Ghozali (2016:95), koefisien determinasi pada intinya
mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menertangkan variasi variabel
terikat. Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R? yang kecil
berarti kemampuan variabel-variabel bebas dalam menjelaskan variasi variabel terikat
amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel terikat memberikan
hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel terikat.

(1) R? = 0, artinya variabel bebas (X) tidak memiliki kemampuan untuk
menjelaskan variabel terikat (Y).

(2) R? = 1, artinya variabel bebas (X) secara sepenuhnya memiliki kemampuan
untuk menjelaskan variabel terikat ().

13
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HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Analisis Deskriptif

Pada penelitian ini, peneliti menyebarkan kuesioner kepada 175 responden untuk
—mengukur rata-rata (mean) dan kepada 30 responden untuk menguji validitas dan reliabilitas
iﬂ(uesioner yang menjadi sumber untuk data penelitian. Peneliti menyebar kuesioner berupa
ogooglezform kepada konsumen Burger King di Mall Kelapa Gading ataupun yang pernah
‘gmengkonsumsi makanan Burger King di Mall Kelapa Gading. Data yang diperoleh kemudian
é’di@ah sehingga dapat disajikan sebagai berikut:
=1.2UjizValiditas
o Dalam penelitian ini, peneliti melakukan uji validitas dengan menyebarkan pra-
kuesioner kepada 30 responden yang sudah pernah membeli makanan Burger King di Mall

Kelapa Gading. Uji validitas dilakukan agar mengetahui apakah valid atau tidak
pernyataan-pernyataan yang terdapat dalam pra-kuesioner. Penelitian ini menggunakan
asumsi r tabel (0,361) dan jika hasilnya lebih dari 0,361 maka pernyataan dinyatakan valid.

Berdasarkan hasil uji validitas untuk variabel inovasi produk, promosi, harga dan
loyalitas konsumen didapat data bahwa semua r hitung lebih besar daripada r tabel yaitu

0,361. Maka dapat disimpulkan bahwa butir-butir pertanyaan dalam variabel inovasi
préduk, promosi, harga dan loyalitas konsumen valid dan dapat digunakan dalam penelitian
ini

buepun-buepun 1bunpunig e

N

Uji’'Reliabilitas

Dalam penelitian ini, peneliti melakukan uji reliabilitas dengan menyebarkan pra-
kuesioner kepada 30 responden yang sudah pernah membeli makanan Burger King di Mall
Kelapa Gading. Suatu kuesioner dikatakan reliabel apabila nilai dari butir pertanyaan lebih
besar dari nilai Cronbach’s Alpha yaitu 0,70.

Berdasarkan hasil penelitian menunjukan bahwa hasil uji reliabilitas untuk variabel
inovasi produk sebesar 0,892, hasil uji reliabilitas variabel promosi sebesar 0,905, hasil uji
reHabilitas variabel harga sebesar 0,921, hasil uji reliabilitas variabel loyalitas konsumen
sebesar 0,886 dimana semua variabel hasilnya lebih besar dari nilai Cronbach’s Alpha yaitu
0/70. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel inovasi produk, promosi, harga dan loyalitas
kensumen reliabel dan dapat digunakan dalam penelitian ini.

:1agWins ueyingaiuaw uep ueywniuedsuaw edue) 1ul sijn) eAdey yninjas neje ueibegas d

w

Amalisis Profil Responden
apm Jenis Kelamin Responden
Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner, menunjukkan hasil bahwa jumlah

responden perempuan lebih besar dari jumlah responden laki-laki. Responden
perempuan sebesar 98 orang atau 56% dan responden laki-laki sebesar 77 orang atau
44%.

bay Usia Responden
Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner, menunjukkan komposisi dari 175 responden
berdasarkan usia orang yang pernah mengunjungi Burger King di Mall Kelapa Gading
cenderung lebih banyak yang berusia 15 - 24 tahun sebanyak 87,4% (153 orang), 24 -
35 tahun sebanyak 9,7% (17 orang), dan sisanya > 35 tahun sebanyak 2,9% (5 orang).
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C.

o

Pekerjaan Responden

Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner, menunjukkan komposisi dari 175 responden
berdasarkan status pekerjaan orang yang pernah mengunjungi Burger King di Mall
Kelapa Gading cenderung lebih banyak yang memiliki status pekerjaan
pelajar/mahasiswa sebanyak 72,6% (127 orang), karyawan sebanyak 22,3% (39 orang),
wiraswasta sebanyak 4,6% (8 orang), dan ibu rumah tangga sebanyak 0,6% (1 orang).
Rentang Pendapatan (Dalam Satu Bulan)

Berdasarkan hasil penyebaran kuesioner, menunjukkan komposisi dari 175 responden
berdasarkan rentang pendapatan dalam satu bulan orang yang pernah mengunjungi
Burger King di Mall Kelapa Gading cenderung lebih banyak yang memiliki rentang
pendapatan dibawah Rp. 1.000.000 sebanyak 39,4% (69 orang), antara Rp. 1.000.000 -
Rp. 3.000.000 sebanyak 29,1% (51 orang), antara Rp. 3.000.001 - Rp. 5.000.000
sebanyak 17,7% (31 orang), dan sisanya diatas Rp. 5.000.000 sebanyak 13,7% (24
orang).

UjrAsumsi Klasik
a. zUji Normalitas

b.

C.

Berdasarkan hasil uji normalitas dapat diketahui bahwa nilai signifikan atau
Asymp Sig. (2-tailed) sebesar 0,113. Karena nilai tersebut lebih besar dari 0,05 (0,113
> 0,05) berarti data pada penelitian ini memenuhi syarat normalitas dan dapat
dikatakan bahwa data residual berdistribusi normal.
Uji Heteroskedastisitas
Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas dapat diketahui bahwa nilai Sig. dari
variabel inovasi produk 0,447 > 0.05, variabel promosi 0,799 > 0.05, dan variabel
harga 0,081 > 0.05. Dimana apabila semua nilai Sig. variabel di atas 0,05 maka dapat
disimpulkan bahwa data tidak terjadi heteroskedastisitas.
Uji Multikolinieritas
Berdasarakan uji multikolinieritas diketahui bahwa Inovasi Produk memiliki
nilai VIF sebesar 2,244 < 10 dan Tolerance 0,446 > 0,1. Promosi memiliki nilai VIF
sebesar 3,041 <10 dan Tolerance 0,329 > 0,1. Harga memiliki nilai VIF sebesar 2,135
< 10 dan Tolerance 0,468 > 0,1. Pada Standardized Coefficient Harga memiliki nilai
Beta yang lebih tinggi dibandingkan dengan Inovasi Produk (0,536 > 0,115) dan
Promosi (0,536 > 0,078), maka Harga memiliki pengaruh yang lebih besar
dibandingkan Inovasi Produk dan Promosi terhadap Loyalitas Konsumen. Atas hasil
uji tersebut dapat dinyatakan bahwa semua variabel independen bebas
multikolinearitas.

5. Amalisis Regresi Berganda
a...Uji Keberartian Model (Uji F)

Berdasarkan hasil uji F, diketahui bahwa nilai F hitung yakni 47,312
dengan nilai Sig. sebesar 0,000 < 0,05. Jadi dapat disimpulkan bahwa model
regresi diatas dapat digunakan untuk memprediksi Y (Loyalitas Konsumen)
atau dapat dikatakan bahwa Inovasi Produk, Promosi, dan Harga dapat
digunakan untuk memprediksi Loyalitas Konsumen.

b2 Uji Signifikan Koefisien (uji t)

Berdasarkan hasil uji t, maka diperoleh persamaan regresi berganda sebagai berikut:

| oyalitas = 0,115 Inovasi Produk + 0,078 Promosi + 0,536 Harga
15
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(1) Uji Hipotesis 1 : Inovasi Produk tidak terbukti berpengaruh positif terhadap
Loyalitas Konsumen.

Diketahui nilai t sebesar 1,357 <t tabel (1,65381) dengan signifikan variabel
inovasi produk sebesar 0,176/2 > a (0,05) yang berarti tolak Ha atau tidak tolak Ho
sehingga dapat disimpulkan bahwa inovasi produk tidak terbukti berpengaruh
positif terhadap loyalitas konsumen.

(2) Uji Hipotesis 2 : Promosi tidak terbukti berpengaruh positif terhadap Loyalitas
Konsumen.

Diketahui nilai t sebesar 0,786 < t tabel (1,65381) dengan signifikan variabel
promosi sebesar 0,433/2 > o, (0,05) yang berarti tolak Ha atau tidak tolak Ho sehingga
dapat disimpulkan bahwa promosi tidak terbukti berpengaruh positif terhadap
loyalitas konsumen.

(3) Uji Hipotesis 3 : Harga terbukti berpengaruh positif terhadap Loyalitas Konsumen.
Diketahui nilai t sebesar 6,494 > t tabel (1,65381) dengan signifikan variabel
harga sebesar 0,000/2 < a (0,05) yang berarti tolak Ho atau tidak tolak Ha sehingga
dapat disimpulkan bahwa harga terbukti berpengaruh positif terhadap loyalitas
konsumen.
c. ZKoefisien Determinasi (R?)

Berdasarkan hasil penelitian, diketahui bahwa korelasi antara variabel
dependen (Loyalitas Konsumen) dengan R sebesar 0,673 yang berarti bahwa
hubungan antara inovasi produk, promosi, harga dan loyalitas konsumen sebesar
67,3%. Sedangkan untuk koefisiensi determinasi (R Square) sebesar 0,454 yang
berarti bahwa variabel loyalitas konsumen dapat dijelaskan oleh variabel independen
(inovasi produk, promosi, dan harga) adalah sebesar 45,4%, sedangkan sisanya (100%
- 45,4% = 54,6%) dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidak termasuk dalam model
regresi.

embahasan

Pengaruh Inovasi Produk Terhadap Loyalitas Konsumen Burger King di Mall Kelapa
Gading

Berdasarkan hasil uji t dapat diketahui bahwa inovasi produk memiliki nilai sig 0,176
>10,05 (o). Maka berdasarkan hasil penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa inovasi produk
tidak terbukti berpengaruh positif terhadap loyalitas konsumen Burger King di Mall Kelapa
Gading. Hal ini terjadi karena dalam penelitian variabel inovasi produk, terdapat indikator
yang memiliki nilai rata-rata yang paling rendah dibandingkan indikator lainnya, yaitu
keunggulan relatif mengenai Burger King memiliki tampilan yang khas berbeda dan
meénawarkan porsi lebih banyak dari restoran fastfood lainnya. Maka dari itu dapat
dikatakan bahwa konsumen merasa penampilan makanan Burger King kurang memiliki
tampilan yang khas dan menarik, dan juga porsi makanan yang ditawarkan Burger King
masih kurang jika dibandingkan dengan restoran fastfood lainnya.
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. Pengaruh Promosi Terhadap Loyalitas Konsumen Burger King di Mall Kelapa
Gading
Berdasarkan hasil uji t dapat diketahui bahwa promosi memiliki nilai sig 0,433 > 0,05
(ot)..Maka berdasarkan hasil penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa promosi tidak terbukti
berpengaruh positif terhadap loyalitas konsumen Burger King di Mall Kelapa Gading. Hal
initerjadi karena dalam penelitian variabel promosi, terdapat indikator yang memiliki nilai
ratg-rata yang cukup rendah dibandingkan indikator lainnya, yaitu ketetapan atau
_kesesuaian sasaran promosi mengenai promosi yang ditawarkan Burger King membuat
= pelanggan tertarik untuk makan disana, dan sesuai dengan kebutuhna konsumen, indikator
%berikutnya adalah waktu promosi mengenai Burger King memilih waktu yang tepat saat
© mémberikan promosi. Hal ini menerangkan bahwa promosi Burger King masih kurang
gmenarik bagi para pelanggan dan kurang memberikan manfaat sehingga konsumen merasa
é pramosi yang dilakukan Burger King tidak sesuai dengan kebutuhannya, Burger King juga
— melakukan promosi pada waktu yang kurang tepat sehingga konsumen merasa indikator ini
o kurang sesuai dengan promosi yang ditawarkan Burger King di Mall Kelapa Gading.
- Perigaruh Harga Terhadap Loyalitas Konsumen Burger King di Mall Kelapa Gading
— Berdasarkan hasil uji t dapat diketahui bahwa harga memiliki nilai sig 0,000 < 0,05
(apyang berarti harga terbukti pengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen.
Hal ini menunjukkan bahwa harga produk dapat meningkatkan loyalitas konsumen
dikarenakan konsumen yang loyal tidak sensitive terhadap harga, pelanggan akan mencari
peaawaran produk yang mereka anggap terbaik dan sesuai dengan kriteria dan manfaat
praduk yang mereka inginkan.

un-buepu

buep
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KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pengujian hipotesis mengenai pengaruh inovasi produk,
promosi dan harga terhadap loyalitas konsumen Burger King di Mall Kelapa Gading, maka
didapatkan kesimpulan sebagai berikut:

hovasi produk tidak terbukti berpengaruh positif terhadap loyalitas konsumen Burger
King di Mall Kelapa Gading.

RPromosi tidak terbukti berpengaruh positif terhadap loyalitas konsumen Burger King di
Mall Kelapa Gading.

Harga terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas konsumen Burger
King di Mall Kelapa Gading.

gi Perusahaan

Sebaiknya Burger King meningkatkan daya tarik harganya dengan mempertahankan
keterjangkauan harga yang sesuai dengan cita rasa, manfaat dan kualitas produk yang
ditawarkan, sehingga loyalitas konsumen meningkat dan tetap membeli makanan
Burger King.

Sebaiknya Burger King dapat mempertahankan pelanggan tetapnya, dan juga rajin
meminta umpan balik dari pelanggan untuk mengukur pendapat pelanggan dan
memahami pelanggan lebih baik lagi, selain itu umpan balik juga berfungsi untuk
menjalin interaksi dengan pelanggan agar pelanggan merasa memiliki hubungan atau
terhubung dengan Burger King. Hal ini bisa dilakukan dengan rajin membalas setiap
komentar kritik ataupun saran dari konsumen yang berada di sosial media ataupun
yang melalui email. Selain itu bisa dilakukan dengan cara memberikan guest comment
kepada konsumen yang dilakukan setiap satu bulan sekali sehingga dapat melihat
sejauh mana penilaian konsumen serta kritik dan saran konsumen Burger King di Mall
Kelapa Gading.

(2 I:Bagi Peneliti Selanjutnya

Peneliti menyarankan agar penelitian berikutnya dapat memberikan data penelitian

~yang lebih lengkap lagi serta menambahkan variabel penelitian yang dapat berguna
* bagi perusahaan yang akan diteliti.

Penelitian berikutnya sebaiknya dapat mengeksplorasi variabel lain yang potensinya
lebih tinggi dalam mempengaruhi kinerja bisnis perusahaan.
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1) Inova3| Produk

No, ] Pernyataan Nilai

plo) : STS | TS | | S | sS

%(@Jnggulan Relatif (Relatif Advantage)

4 § :1\/Iakanan yang disediakan Burger King di

ooE Wail Kelapa Gading memiliki tampilan yang

3% -okhas dan berbeda dari Restoran fastfood

© 8 Plainfya.

22 EBurger King di Mall Kelapa Gading

= 5 Emepawarkan porsi yang lebih banyak

o = Ddlbamdlngkan pesaing.

Kgmpabiljtas/kesesuaian (Compatibility)

I jRasa makanan di Burger King Mall Kelapa

- 5 CGadlng memilliki cita rasa yang khas sesuai

S % pdengan selera saya.

%é 2Rasa makanan Burger King di Mall Kelapa

o © | Gading konsisten (tidak berubah) dari waktu

< - | ke waktu.

Kekomplekan (Complexity)

5T | Saya tidak merasa kesulitan saat makan

i 3 makanan yang disajikan Burger King di Mall

S 2 | Kelapa Gading.

Pivisibilitas (Divisibility)

% 5 | Inovasi Burger King yang menyediakan

ofo? meAu “Whopper” dari bahan yang aman

Bl o | tanpa penyedap rasa membuat saya tertarik

3 2 | untuk membeli makanan tersebut.

7 | Burger King di Mall Kelapa Gading

= memiliki tingkat inovasi yang baik dalam

= < | menawarkan menu makanannya.

g(gmuniliabilitas (Communicability)

B % Makanan yang disajikan Burger King di

2 & | Mall Kelapa Gading selalu dalam keadaan

o | fresh.

9 Menu makanan yang ditawarkan Burger
King di Mall Kelapa Gading bervariasi.

2) Promosi

No. Pernyataan Nilai

= STS | TS | | s | ss

Frekuensi Promosi

1 Butger King di Mall Kelapa Gading sering
mémberikan promosi.

=) 22
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Saya sering melihat promosi Burger King di
sosial media.

Kualitas Promosi

w

Prémosi dan iklan yang ditawarkan Burger
King di Mall Kelapa Gading berkualitas.

Inbuag r
buedeyq| |

Saya tertarik setelah melihat promosi yang
ditawarkan Burger King di Mall Kelapa
Gading.

2

arg)iita]s Promosi

fPerosi yang diberikan Burger King di Mall
‘%Kelapa Gading membuat  konsumen
—mendapatkan jumlah produk yang banyak.

nuaday yrayn eAueysle
s neje ueibegas dipnbl

SPromosi yang diberikan Burger King di Mall
§1(elapa Gading membuat  konsumen
“mendapatkan harga yang murah saat

- p R

Smefbeli produk.

=

tu Promosi

-Burger King di Mall Kelapa Gading memilih
cwaktu yang tepat saat memberikan promosi.

‘yejesew niens ueneluly uep 31y uesinuad

3d ‘ueyiggpuady

n} eAfey uﬂﬁ

=Saya sering melihat promosi Burger King di
Mall' Kelapa Gading saat hari raya atau hari

Kelapa Gading karena harga makanan yang
ditawarkan terjangkau.

5 besar.
g(%tepataﬁ atau Kesesuaian Sasaran Promosi
@% Prothosi yang ditawarkan Burger King di
i 3 | Mall. Kelapa Gading membuat saya tertarik
© S | untlk makan disana.
105 | Promosi yang ditawarkan Burger King di
5 5 |Malh Kelapa Gading sesuai dengan
& 2 | kebituhan saya.
) 5
53) Harga
§\|g-, + Pernyataan Nilai
So| ™ STS| TS| N | s | ss
Keterjangkauan Harga
?; | Saya memilih makan di Burger King Mall

Hdarga makanan yang ditawarkan Burger
Kiag di Mall Kelapa Gading sesuai untuk
sel@ruh kalangan masyarakat.

Kesesuaian Harga dengan Kualitas Produk

3 Harga makanan yang ditawarkan Burger
King di Mall Kelapa Gading sesuai dengan
kualitas produknya.

4 Hdkga makanan yang ditawarkan Burger

King di Mall Kelapa Gading sesuai dengan

kualitas rasanya.

=) 23
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Kesesuaian Harga dengan Manfaat

15

Harga makanan yang ditawarkan Burger
King di Mall Kelapa Gading sesuai dengan
citamasa yang diberikan.

Saya merasa puas dengan harga makanan
yang ditawarkan Burger King di Mall Kelapa
Gading.

a Saing Harga

m:Hal}ﬂga makanan yang ditawarkan Burger
~King di Mall Kelapa Gading lebih murah
-gdibandingkan restoran fastfood lainnya.

“Saya tidak terbebani dengan harga makanan
=yang ditawarkan Burger King di Mall Kelapa
=Gading.

cSaat'membeli makanan di Burger King Mall
SKelapa Gading saya tidak membandingkan

=

"yejesew niens ueneluly uep 331y uesinuad

3 yniap)as nejelueibeqas d!1n6uau@1em]!g I

§

Sharga produknya.

[Epun

oyaiitas Konsumen

bu

Pernyataan

Nilai

STS‘TS‘N‘SISS

akukén pembelian ulang secara teratur (Repeat Order)

Saya tertarik untuk membeli  dan
meagonsumsi  kembali makanan Burger
King di Mall Kelapa Gading.

Saya lebih sering berkunjung ke Burger King
di ;Mall Kelapa Gading dibandingkan
restoran fast food lainnya.

g ueywniyeousw edus)|Iul si@y e

r

eferensikan produk pada orang lain (Reference)

Auaul|L®d

Saya akan merekomendasikan orang lain
untilk makan makanan fast food di Burger
King Mall Kelapa Gading.

m

beliantar lini produk atau jasa (Purchase accros product line)

rJaquins U@dinga

Saya sudah mencoba berbagai menu
makanan yang ditawarkan Burger King Mall
Kelapa Gading.

‘wrliode) < uad ‘qwug/uex ugglinuad ‘gr 12J8d usyIp! uad ugbunuagey ynjungjuey uedgliBliad e o

Saya sering membeli menu makanan lain
sela@in makanan utama di Burger King Mall
Kelapa Gading.

Kebal terhadap produk pesaing (No Interest Toward Competitor)

6 Saya tidak tertarik untuk beralih ke makanan
fast:food lain selain Burger King.
7 Burger King adalah pilihan utama saya jika

ing# mengkonsumsi makanan fastfood.
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Jenis Kelamin

Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Laki-laki 77 44,0 44,0 44,0
Valid Perempuan 98 56,0 56,0 100,0
£ 3 Total 175 100,0 100,0
O
_O. - - -
glasu Output Profil Responden berdasarkan Usia
5 Usia
Q.
S Frequency Percent Valid Percent Cumulative
<. Percent
c
>
)
2 15-24 Tahun 153 87,4 87,4 87,4
S 25-34 Tahun 17 9,7 9,7 97,1
o .
o | Valid
@ >=35 Tahun 5 2,9 2,9 100,0
Total 175 100,0 100,0
Hasit;Output Profil Responden berdasarkan Status Pekerjaan
Status Pekerjaan
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
Pelajar / Mahasiswa 127 72,6 72,6 72,6
Karyawan 39 22,3 22,3 94,9
Valid  Wiraswasta 8 4,6 4,6 99,4
Ibu Rumah Tangga 1 ,6 ,6 100,0
Total 175 100,0 100,0
Hasil. Output Profil Responden berdasarkan Pendapatan per Bulan
Pendapatan per Bulan
Frequency | Percent Valid Percent Cumulative
Percent
<1.000.000 69 39,4 39,4 39,4
1.000.000 - 3.000.000 51 29,1 29,1 68,6
\alid 3.000.001 - 5.000.000 31 17,7 17,7 86,3
>5.000.000 24 13,7 13,7 100,0
Total 175 100,0 100,0
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E: Hasil Output Analisis Deskriptif Rata-Rata Variabel dan Confidence Interval
(1) Inovasi Produk

One-Sample Test

Test value = 0
= t df Sig. (2-tailed) | Mean Difference | 95% Confidence Interval of the
o O Difference
b Lower Upper
1 In?o@siProduk_l 57,728 174 ,000 3,726 3,60 3,85
4 (GovasiProduk_2 55,231 174 ,000 3,714 3,58 3,85
R lﬁp\ési%oduk_S 59,404 174 ,000 3,949 3,82 4,08
Iﬁ’p\gsigroduk 4 56,511 174 ,000 4,006 3,87 4,15
] Inovangoduk 5 74,153 174 ,000 4,286 4,17 4,40
E_Iam@srBroduk 6 62,505 174 ,000 4,149 4,02 4,28
E_Inov(@sm’roduk 7 66,368 174 ,000 3,989 3,87 4,11
E \@Slgoduk_S 69,704 174 ,000 4,074 3,96 4,19
E*-I&Ov_asiBfoduk_Q 72,568 174 ,000 4,200 4,09 4,31
Q c
SE a3 .
5% @ (2) Promosi
c 2 q 3 One-Sample Test
Fz = 9 Test value = 0
5 S2 @ t df Sig. (2-tailed) Mean 95% Confidence Interval of the
b2 - S Difference Difference
b 22 5 Lower Upper
P&)mosEl 71,561 174 ,000 4,217 4,10 4,33
PmmDSI 2 70,536 174 ,000 4,343 4,22 4,46
Promosi_3 71,923 174 ,000 4,091 3,98 4,20
Promosi_4 65,586 174 ,000 4,069 3,95 4,19
P&rgpsi_S 76,125 174 ,000 4,086 3,98 4,19
Pfengosi_G 87,246 174 ,000 4,280 4,18 4,38
Ptomosi_7 66,581 174 ,000 4,034 3,91 4,15
F’{prﬁbSl 8 60,836 174 ,000 4,057 3,93 4,19
Pg)m:OSI 9 64,807 174 ,000 4,000 3,88 4,12
Pﬂ)m05| 10 68,242 174 ,000 4,040 3,92 4,16
T
2 3
z 7 (3) Harga
2 5 One-Sample Test
— o Test Value =0
3, 3 df Sig. (2-tailed) Mean 95% Confidence Interval of the
S o Difference Difference
= Lower Upper
I—@rgé 1 73,667 174 ,000 4,154 4,04 4,27
I—@r% 2 62,415 174 ,000 4,029 3,90 4,16
Harga_3 85,095 174 ,000 4,234 4,14 4,33
I—@ rga_4 77,110 174 ,000 4,149 4,04 4,25
H%rg@ 5 85,691 174 ,000 4,217 4,12 4,31
rga_6 78,148 174 ,000 4,234 4,13 4,34
rga_7 60,663 174 ,000 4,023 3,89 4,15
farga_8 79,147 174 ,000 4,143 4,04 4,25
Harga_9 56,801 174 ,000 3,971 3,83 4,11

(4) Eoyalitas Konsumen

One-Sample Test

26

Test Value =0
t df Sig. (2-tailed) Mean 95% Confidence Interval of the
Difference Difference
Lower Upper
LoyalitasKoAsumen_1 71,361 174 ,000 4,109 3,99 4,22
LoyalitasKonsumen_2 44,480 174 ,000 3,451 3,30 3,60
LoyalitasKoasumen_3 60,519 174 ,000 3,811 3,69 3,94
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LoyalitasKonsumen_4 51,996 174 ,000 3,663 3,52 3,80
LoyalitasKonsumen_5 57,287 174 ,000 3,789 3,66 3,92
LoyalitasKonsumen_6 46,428 174 ,000 3,331 3,19 3,47
LoyalitasKonsumen_7 45,289 174 ,000 3,406 3,26 3,55
» O
o U ‘Z) . .. . .
¢ 2G. HasikOutput Uji Asumsi Klasik
(e} .- -
= g§ (1) Uji Normalitas
O O 0T
i_ = é =l One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
235 90 Unstandardized
~27T 2= Residual
oD ¢ O N 175
O
558 = Normal Parameterssb Mean OE-7
5% 2 ormal Farameters Std. Deviation 3,66669748
L 3 § Absolute ,091
o 2 % Q, Most Extreme Differences  Positive ,053
[p] .
nw s c < Negative -,091
5359 § Kolmogorov-Smirnov Z 1,198
c e c 2 Asymp. Sig. (2-tailed) ,113
325 & a. Test distribution is Normal.
L8> 2 b. Calculated from data.
=2 @) Ui Heterokedastisitas
Qo C
i o Coefficients?
o 2 Model Unstandardized Coefficients | Standardized t Sig.
e Coefficients
50 B Std. Error Beta
5 Q
5 % (Constant) 1,407 1,371 1,026 ,306
3 2 | 'novasi Produk -,034 ,045 -,086 -, 763 447
e
= g Promosi -,012 ,049 -,034 -,255 , 799
© 5 Harga ,090 ,051 ,194 1,756 ,081
2 = a. Dependent Variable: absres
Q
< 3
QJ Q. - - - - -
= e (3) Uji Multikolinieritas
2 % Coefficients?
7_5; Model Unstandardized Standardized t Sig. Collinearity
F < Coefficients Coefficients Statistics
T =
{ > B Std. Error Beta Toleranc VIF
1 C
¢ = (Constant) 2,644 2,398 1,102 272
® 4
:;‘0‘(’;"5[(' 107 079 115 1,357 176 A446| 2,244
¥, Produ
Promasi ,067 ,085 ,078 , 786 ,433 329 3,041
Harga ,580 ,089 ,536 6,494 ,000 ,468 2,135

a. Dependept Variable: Loyalitas Konsumen

27



"OWMIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep Ul siny eAJey yninyas neje uelbeqas yeAueqiadwawl uep ueywnunbuaw buede)iq ‘g

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

"yejesew niens ueneluly uep ynidy uesijnuad

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerw eAsey uesnnuad ‘uennauad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uediynbusd e

H. Hasil Output Analisis Regresi Berganda

:Jaguwins ueyingaiuaw uep ueywnuedsuaw eduey 1ul sijn) eAdey ynanjas neje ueibeqgas dinbusw buede)iq °|

(1) Uji F
ANOVA?
Medel Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Regression 1941,747 3 647,249 47,312 ,000°P
1 Residual 2339,373 171 13,681
Total 4281,120 174

a. Bependent Variable: Loyalitas Konsumen
g b. Predictors: (Constant), Harga, Inovasi Produk, Promosi
9
o ..
o (B Ujit
Q
= Coefficients?
= Model Unstandardized Coefficients| Standardized t Sig.
S Coefficients
2.
S B Std. Error Beta
o
2 (Constant) 2,644 2,398 -1,102 272
g Inovasi Produk ,107 ,079 , 115 1,357 , 176
2 Promosi ,067 ,085 ,078 ,786 433

Harga ,580 ,089 ,536 6,494 ,000

a. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen

(3) Koefisien Determinan

Model Summary®

Model R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
1 ,6732 ,454 444 3,699

a. Predictors: (Constant), Harga, Inovasi Produk, Promosi
b. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen
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