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Perkembangan rumah makan kini mulai menjamur di Kota Kediri membuat 
persaingan pada bisnis kuliner semakin menggairahkan. 
dalam menjalankannya bisnisnya tetapi tidak sedikit juga yang gulung tikar. Rumah makan 
yang ingin survive (bertahan) harus mempunyai nilai lebih yang menjadikan rumah makan 
tersebut berbeda dengan yang lain. 
memiliki desain tempat dan 
Bakso Pak Kumis ini menjadi tempat 
menghabiskan waktu maupun kegiatan bisnis perkantoran. Pengusaha rumah makan Bakso 
Pak Kumis sudah berusaha membuat produk yang memiliki nilai dimata konsumen, tempat 
yang di desain sesuai dengan selera kehidupan masa kini dan menjaga 
supaya nyaman, menarik dan memuaskan agar dapat menimbulkan loyalitas bagi konsumen.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 
dan atmosphere secara parsial maupun simultan terhadap 
Kumis Kota Kediri. Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif
dengan teknik penelitian kausalitas
adalah purposive sampling
melakukan pembelian di Bakso Pak Kumis
digunakan dalam penelitian ini adalah sebanyak 40. Teknik analisis data yang digunakan 
adalah analisis regresi linier berganda dan koefisien determinasi. Data yang telah terkumpul 
kemudian diolah dengan bantuan 
 
Kata Kunci : Value of product, Desain tempat, Atmosphere, dan Loyalitas konsumen
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ABSTRAK 
 

Perkembangan rumah makan kini mulai menjamur di Kota Kediri membuat 
persaingan pada bisnis kuliner semakin menggairahkan. Banyak rumah makan yang berhasil 
dalam menjalankannya bisnisnya tetapi tidak sedikit juga yang gulung tikar. Rumah makan 

(bertahan) harus mempunyai nilai lebih yang menjadikan rumah makan 
tersebut berbeda dengan yang lain. Bakso Pak Kumis adalah salah satu rumah makan yang 
memiliki desain tempat dan atmosphere unik dengan exterior yang khas yaitu patung sapi. 

Kumis ini menjadi tempat hits Kediri untuk bercengkerama melepaskan penat, dan 
menghabiskan waktu maupun kegiatan bisnis perkantoran. Pengusaha rumah makan Bakso 
Pak Kumis sudah berusaha membuat produk yang memiliki nilai dimata konsumen, tempat 

esain sesuai dengan selera kehidupan masa kini dan menjaga 
supaya nyaman, menarik dan memuaskan agar dapat menimbulkan loyalitas bagi konsumen.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh value of product
secara parsial maupun simultan terhadap loyalitas konsumen

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif
dengan teknik penelitian kausalitas. Metode yang digunakan dalam pengambilan sampel 

sampling. Populasi pada penelitian ini adalah seluruh 
melakukan pembelian di Bakso Pak Kumis Kota Kediri dengan j
digunakan dalam penelitian ini adalah sebanyak 40. Teknik analisis data yang digunakan 

analisis regresi linier berganda dan koefisien determinasi. Data yang telah terkumpul 
kemudian diolah dengan bantuan Spss for windows versi 23. 

Value of product, Desain tempat, Atmosphere, dan Loyalitas konsumen

Artikel Skripsi 

Universitas Nusantara PGRI Kediri 

simki.unpkediri.ac.id 
|| 2|| 

ATMOSPHERE TERHADAP 

LOYALITAS KONSUMEN PADA BAKSO PAK KUMIS KOTA KEDIRI 
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Perkembangan rumah makan kini mulai menjamur di Kota Kediri membuat 
Banyak rumah makan yang berhasil 

dalam menjalankannya bisnisnya tetapi tidak sedikit juga yang gulung tikar. Rumah makan 
(bertahan) harus mempunyai nilai lebih yang menjadikan rumah makan 

Bakso Pak Kumis adalah salah satu rumah makan yang 
yang khas yaitu patung sapi. 

Kediri untuk bercengkerama melepaskan penat, dan 
menghabiskan waktu maupun kegiatan bisnis perkantoran. Pengusaha rumah makan Bakso 
Pak Kumis sudah berusaha membuat produk yang memiliki nilai dimata konsumen, tempat 

esain sesuai dengan selera kehidupan masa kini dan menjaga atmosphere tempat 
supaya nyaman, menarik dan memuaskan agar dapat menimbulkan loyalitas bagi konsumen. 

value of product, desain tempat 
konsumen pada Bakso Pak 

Pendekatan yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif 
. Metode yang digunakan dalam pengambilan sampel 

Populasi pada penelitian ini adalah seluruh pengunjung yang 
Kota Kediri dengan jumlah sampel yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah sebanyak 40. Teknik analisis data yang digunakan 
analisis regresi linier berganda dan koefisien determinasi. Data yang telah terkumpul 

Value of product, Desain tempat, Atmosphere, dan Loyalitas konsumen 
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A. LATAR BELAKANG

Seiring dengan semakin 

majunya peradaban, kehidupan dan 

budaya manusia serta berkembangnya 

arus globalisasi menimbulkan adanya 

pergeseran nilai budaya dari 

masyarakat sosial menjadi cenderung 

lebih individual. Kesibukan yang 

padat dan mobilitas 

membuat masyarakat perkotaan 

membutuhkan suatu tempat untuk 

melepaskan kepenatan setelah 

melakukan rutinitas sehari

Aktivitas yang dilakukan untuk 

melepaskan kepenatan itu biasanya 

dengan bersantai makan, minum, 

mendengarkan musik ataupun

berkumpul dan berbincang

dengan kerabat atau teman

maupun prospek bisnis. Melihat 

peluang ini membuat ketertarikan para 

pelaku bisnis membuat usaha kuliner 

yang berfenomena dan berbudaya 

baru. 

Agar bisnis di bidang kuliner 

mampu bertahan, maka pebisnis 

kuliner harus selalu inovatif dan 

kreatif agar konsumen loyal karena 

rumah makan merupakan sarana untuk 

makan dan minum juga sebagai 

tempat untuk bersantai melepas 

kepenatan. Tempat yang nyaman, 

menarik disertai produk yang memiliki 
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BELAKANG 

Seiring dengan semakin 

majunya peradaban, kehidupan dan 

budaya manusia serta berkembangnya 

arus globalisasi menimbulkan adanya 

pergeseran nilai budaya dari 

masyarakat sosial menjadi cenderung 

lebih individual. Kesibukan yang 

padat dan mobilitas yang tinggi 

membuat masyarakat perkotaan 

membutuhkan suatu tempat untuk 

melepaskan kepenatan setelah 

melakukan rutinitas sehari-hari. 

Aktivitas yang dilakukan untuk 

melepaskan kepenatan itu biasanya 

dengan bersantai makan, minum, 

mendengarkan musik ataupun sekedar 

berkumpul dan berbincang-bincang 

dengan kerabat atau teman-teman 

maupun prospek bisnis. Melihat 

peluang ini membuat ketertarikan para 

pelaku bisnis membuat usaha kuliner 

yang berfenomena dan berbudaya 

Agar bisnis di bidang kuliner 

ahan, maka pebisnis 

kuliner harus selalu inovatif dan 

kreatif agar konsumen loyal karena 

rumah makan merupakan sarana untuk 

makan dan minum juga sebagai 

tempat untuk bersantai melepas 

kepenatan. Tempat yang nyaman, 

menarik disertai produk yang memiliki 

ciri khas yang unik dapat memberikan 

efek positif bagi perusahaan jika 

konsumen mendapatkan kepuasan 

akan produk atau jasa yang telah 

dinikmati dan kemudian 

merekomendasikan produk atau jasa 

rumah makan kepada kerabat, saudara, 

dan teman di lingkungan mereka 

ataupun di lingkungan lain. Konsumen 

yang loyal mempunyai kecenderungan 

lebih rendah bahkan enggan untuk 

berpindah merek, membeli lebih 

sering dan atau lebih banyak.

karena itu dalam meningkatkan rasa 

loyalitas konsumen, perusahaan perlu 

memperhatikan 

desain tempat dan 

ditunjukkan kepada konsumen guna 

memunculkan daya tarik agar 

konsumen menjadi loyal

Bisnis kuliner khususnya di 

Kota Kediri saat ini dijadikan industri 

makanan yang menarik dan 

memberikan produk yang ber

lebih dan unik.

memberikan nilai tambah kepada 

konsumen melalui penyediaan produk 

yang berkualitas; melalui produk yang 

unik yang tidak ditawarkan oleh 

pebisnis ritel lainnya serta melalui 

penyediaan ragam produk yang 

lengkap (Utami, 2017:53). 

kepuasan terhadap produk dapat 
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i khas yang unik dapat memberikan 

efek positif bagi perusahaan jika 

konsumen mendapatkan kepuasan 

akan produk atau jasa yang telah 

dinikmati dan kemudian 

merekomendasikan produk atau jasa 

rumah makan kepada kerabat, saudara, 

dan teman di lingkungan mereka 

ataupun di lingkungan lain. Konsumen 

yang loyal mempunyai kecenderungan 

lebih rendah bahkan enggan untuk 

berpindah merek, membeli lebih 

sering dan atau lebih banyak. Oleh 

karena itu dalam meningkatkan rasa 

loyalitas konsumen, perusahaan perlu 

 value of produk, 

desain tempat dan atmosphere yang 

ditunjukkan kepada konsumen guna 

memunculkan daya tarik agar 

konsumen menjadi loyal. 

Bisnis kuliner khususnya di 

Kota Kediri saat ini dijadikan industri 

makanan yang menarik dan 

memberikan produk yang bernilai 

lebih dan unik. Pebisnis ritel dapat 

memberikan nilai tambah kepada 

konsumen melalui penyediaan produk 

yang berkualitas; melalui produk yang 

unik yang tidak ditawarkan oleh 

pebisnis ritel lainnya serta melalui 

penyediaan ragam produk yang 

ami, 2017:53). Tingkat 

kepuasan terhadap produk dapat 
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diukur atau dilihat pada tingkat 

keunikan berdasarkan atribut

kunci yang sudah diidentifikasi 

konsumen. Keputusan mengenai 

atribut ini mempengaruhi reaksi 

konsumen terhadap suatu produk 

sehingga konsumen akan merasa puas 

jika atribut-atribut kunci atau khusus 

pada suatu produk yang memiliki nilai 

lebih dibandingkan dengan rumah 

makan lainnya.  

Banyak rumah makan yang 

berhasil dalam menjalankan

tetapi tidak sedikit juga yang gulung 

tikar. Rumah makan yang ingin 

survive (bertahan) harus mempunyai 

nilai lebih yang menjadikan rumah 

makan tersebut berbeda dengan yang 

lain. Untuk memunculkan daya tarik 

maka pengusaha harus menumbuhkan 

rasa suka terlebih dahulu dibenak 

konsumen. Konsumen mencari tempat 

yang menurut mereka unik, menarik 

dan juga dapat menyediakan 

pengalaman yang menyenangkan bagi 

mereka. Desain tempat merupakan 

materi penting untuk menciptakan 

suasana yang akan membuat 

konsumen merasa nyaman berada di 

suatu rumah makan. Desain eksterior 

dapat mempengaruhi konsumen untuk 

berkunjung masuk kedalam dan desain

interior dapat mempengaruhi 

kenyamanan konsumen selama 

Universitas Nusantara

14.1.02.02.0172 

diukur atau dilihat pada tingkat 

keunikan berdasarkan atribut-atribut 

kunci yang sudah diidentifikasi 

konsumen. Keputusan mengenai 

atribut ini mempengaruhi reaksi 

konsumen terhadap suatu produk 

konsumen akan merasa puas 

atribut kunci atau khusus 

pada suatu produk yang memiliki nilai 

lebih dibandingkan dengan rumah 

Banyak rumah makan yang 

alam menjalankan bisnisnya 

tetapi tidak sedikit juga yang gulung 

tikar. Rumah makan yang ingin 

(bertahan) harus mempunyai 

nilai lebih yang menjadikan rumah 

makan tersebut berbeda dengan yang 

lain. Untuk memunculkan daya tarik 

maka pengusaha harus menumbuhkan 

uka terlebih dahulu dibenak 

konsumen. Konsumen mencari tempat 

yang menurut mereka unik, menarik 

dan juga dapat menyediakan 

pengalaman yang menyenangkan bagi 

mereka. Desain tempat merupakan 

materi penting untuk menciptakan 

suasana yang akan membuat 

merasa nyaman berada di 

Desain eksterior 

dapat mempengaruhi konsumen untuk 

unjung masuk kedalam dan desain 

interior dapat mempengaruhi 

kenyamanan konsumen selama 

berbelanja (Utami, 2017:344). Desain 

tempat merupakan penampilan dari 

sebuah rumah makan yang harus dapat 

menarik dan digemari konsumen.

Perkembangan rumah makan 

khas yang mulai menjamur di Kota 

Kediri membuat persaingan pada 

bisnis kuliner semakin 

gairah. Tidak hanya memfokuskan 

dalam desain tempat kini pengusaha 

rumah makan juga memperhatikan 

faktor yang penting dan berpengaruh 

terhadap loyalitas konsumen yaitu 

atmosphere. Suasana toko (

atmosphere) merupakan kombinasi 

dari karakteristik fisik toko, seperti 

arsitektur, tata letak, pencahayaan, 

pemajangan, warna

music, aroma secara menyeluruh akan 

menciptakan citra dalam bentuk 

konsumen (Utami, 2014 : 255).

Atmosphere tempat mengkonsumsi 

dibuat nyaman, menarik dengan 

diiringi lagu-lagu dan arsitektur unik 

sebagai spot  untuk berfoto dan 

publikasi konsumen di 

Selain itu pelayanan yang dilakukan 

dengan berkomunikasi baik, 

menyenangkan, menarik dan tanggap 

mampu mempengaruhi emosi atau 

perasaan konsumen sehingga dapat 

menyebabkan terjadinya proses 

pembelian berulang.
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berbelanja (Utami, 2017:344). Desain 

tempat merupakan penampilan dari 

sebuah rumah makan yang harus dapat 

menarik dan digemari konsumen. 

Perkembangan rumah makan 

khas yang mulai menjamur di Kota 

Kediri membuat persaingan pada 

is kuliner semakin memberi 

. Tidak hanya memfokuskan 

dalam desain tempat kini pengusaha 

mah makan juga memperhatikan 

faktor yang penting dan berpengaruh 

terhadap loyalitas konsumen yaitu 

. Suasana toko (store 

) merupakan kombinasi 

dari karakteristik fisik toko, seperti 

arsitektur, tata letak, pencahayaan, 

pemajangan, warna, temperature, 

music, aroma secara menyeluruh akan 

menciptakan citra dalam bentuk 

konsumen (Utami, 2014 : 255). 

tempat mengkonsumsi 

dibuat nyaman, menarik dengan 

lagu dan arsitektur unik 

sebagai spot  untuk berfoto dan 

nsumen di social media. 

Selain itu pelayanan yang dilakukan 

dengan berkomunikasi baik, 

menyenangkan, menarik dan tanggap 

mampu mempengaruhi emosi atau 

perasaan konsumen sehingga dapat 

menyebabkan terjadinya proses 

pembelian berulang. 
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Bakso Pak Kumis adalah

satu rumah makan yang memiliki 

desain tempat dan atmosphere

dengan exterior yang khas yaitu 

patung sapi. Bakso Pak Kumis 

berlokasi di jalan Mayjend Sungkono 

18, Semampir, Mojoroto, Kediri. 

Selain menu aneka makanan bakso 

yang disajikan Bakso Pak Kumis juga 

terdapat aneka makanan ringan, mie 

ayam, dan chicken steak. Dengan 

tambahan menu-menu yang 

mengutamakan rasa tradisional yang 

dipadukan dengan era modern, Bakso 

Pak Kumis selalu menggunakan bahan 

lokal segar pilihan seperti daging sapi 

dan ayam serta diolah dengan 

menggunakan bumbu

tradisional asli. Bebas bahan pengawet 

dan bahan kimia yang berbahaya bagi 

kesehatan karena manajemen Baks

Pak Kumis peduli dengan kesehatan 

konsumen. Bakso Pak Kumis ini 

menjadi tempat hits

bercengkerama melepaskan penat, dan 

menghabiskan waktu maupun kegiatan 

bisnis perkantoran. Bakso Pak kumis 

buka setiap hari mulai pukul 12 siang 

sampai pukul 9 malam hari. Untuk 

keberlangsungan usahanya, perlu 

adanya strategi dari manajerial Bakso 

Pak Kumis untuk meningkatkan 

loyalitas konsumen. Loyalitas untuk 

membeli dapat mengarah kepada 
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Bakso Pak Kumis adalah salah 

satu rumah makan yang memiliki 

atmosphere unik 

yang khas yaitu 

patung sapi. Bakso Pak Kumis 

Mayjend Sungkono 

18, Semampir, Mojoroto, Kediri. 

Selain menu aneka makanan bakso 

yang disajikan Bakso Pak Kumis juga 

terdapat aneka makanan ringan, mie 

ayam, dan chicken steak. Dengan 

menu yang 

mengutamakan rasa tradisional yang 

gan era modern, Bakso 

Pak Kumis selalu menggunakan bahan 

lokal segar pilihan seperti daging sapi 

dan ayam serta diolah dengan 

menggunakan bumbu-bumbu 

tradisional asli. Bebas bahan pengawet 

dan bahan kimia yang berbahaya bagi 

kesehatan karena manajemen Bakso 

Pak Kumis peduli dengan kesehatan 

konsumen. Bakso Pak Kumis ini 

hits Kediri untuk 

bercengkerama melepaskan penat, dan 

menghabiskan waktu maupun kegiatan 

bisnis perkantoran. Bakso Pak kumis 

buka setiap hari mulai pukul 12 siang 

9 malam hari. Untuk 

keberlangsungan usahanya, perlu 

adanya strategi dari manajerial Bakso 

Pak Kumis untuk meningkatkan 

loyalitas konsumen. Loyalitas untuk 

membeli dapat mengarah kepada 

bagaimana proses memberikan 

kepuasan pelanggan tersebut dapat 

dilakukan dengan baik. Banyak faktor 

yang menjadi pertimbangan konsumen 

sebelum memutuskan untuk membeli 

ulang suatu produk atau jasa secara 

berkala. 

Pengusaha rumah makan Bakso 

Pak Kumis sudah berusaha membuat 

produk yang memiliki nilai dimata 

konsumen, tempat ya

sesuai dengan selera kehidupan masa 

kini dan menjaga 

supaya nyaman, menarik dan 

memuaskan agar dapat menimbulkan 

loyalitas bagi konsumen. Berdasarkan 

latar belakang tersebut diatas maka 

peneliti tertarik untuk mengambil 

judul “VALUE OF PRODUCT

DESAIN TEMPAT DAN 

ATMOSPHERE

LOYALITAS KONSUMEN PADA 

BAKSO PAK KUMIS KOTA 

KEDIRI”. 

 

B. METODE PENELITIAN

Penelitian 

pendekatan penelitian kuantitatif

menggunakan angka

dengan metode 

jawaban kuesioner dari responden. 

Teknik penelitian ini yaitu kausalitas. 

Populasi dalam penelitian ini adalah 

seluruh pengunjung yang melakukan 
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bagaimana proses memberikan 

kepuasan pelanggan tersebut dapat 

n dengan baik. Banyak faktor 

yang menjadi pertimbangan konsumen 

sebelum memutuskan untuk membeli 

ulang suatu produk atau jasa secara 

Pengusaha rumah makan Bakso 

Pak Kumis sudah berusaha membuat 

produk yang memiliki nilai dimata 

konsumen, tempat yang di desain 

sesuai dengan selera kehidupan masa 

kini dan menjaga atmosphere tempat 

supaya nyaman, menarik dan 

memuaskan agar dapat menimbulkan 

loyalitas bagi konsumen. Berdasarkan 

latar belakang tersebut diatas maka 

peneliti tertarik untuk mengambil 

VALUE OF PRODUCT, 

DESAIN TEMPAT DAN 

ATMOSPHERE TERHADAP 

LOYALITAS KONSUMEN PADA 

BAKSO PAK KUMIS KOTA 

PENELITIAN 

 ini menggunakan 

ndekatan penelitian kuantitatif, yang 

menggunakan angka-angka perhitungan 

dengan metode statistik berdasarkan 

waban kuesioner dari responden. 

Teknik penelitian ini yaitu kausalitas. 

Populasi dalam penelitian ini adalah 

pengunjung yang melakukan 
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pembelian di Bakso Pak Kumis

Kediri dengan jumlah s

40 responden. Teknik pengambilan 

sampel pada penelitian ini 

menggunakan purposive

Analisis data yang digunakan

menggunakan SPSS versi 23

 

C. HASIL DAN PEMBAHASAN

1. Hasil Penelitian 

a. Analisis Regresi Berganda

Model 

Unstandardi

zed 

Coefficients

B Std. 

Error

1     

(Constant) 

,358 1,492

Value of 

product 

,229 ,078

Desain 

tempat 

,513 ,113

Atmosphere  ,142 ,038

Sumber : data primer yang diolah  (2018)

Dari hasil output regresi tersebut di 

atas didapat persamaan 

berikut: 

Ŷ = 0,358 + 0,229 X1 + 

0,142 X3

Berdasarkan persamaan tersebut 

dapat dijelaskan bahwa: 

a. Konstanta Loyalitas Konsumen 

sebesar 0,358 artinya nilai Loyalitas 
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pembelian di Bakso Pak Kumis Kota 

Kediri dengan jumlah sampel sebanyak 

ik pengambilan 

sampel pada penelitian ini 

purposive sampling. 

Analisis data yang digunakan dengan 

menggunakan SPSS versi 23. 

AHASAN 

Analisis Regresi Berganda 

Unstandardi

Coefficients 

Standardi

zed 

Coefficie

nts 

Std. 

Error 

Beta 

1,492  

,078 ,291 

,113 ,507 

,038 ,255 

Sumber : data primer yang diolah  (2018) 

Dari hasil output regresi tersebut di 

 regresi sebagai 

X1 + 0,513 X2 + 

X3 + e 

Berdasarkan persamaan tersebut 

 

Konstanta Loyalitas Konsumen 

sebesar 0,358 artinya nilai Loyalitas 

Konsumen sebesar 0,358 apabila 

Value Of Product

dan Atmosphere 

b. Value Of Product

koefisien regresi bertanda positif 

sebesar 0,229 artinya apabila terjadi 

kenaikan Value Of Product

satuan maka akan menaikkan 

Loyalitas Konsumen sebesar 0,229

dengan asumsi Desain Tempat dan 

Atmosphere tetap.

c. Desain Tempat mempunyai koefisien 

regresi bertanda positif sebesar 0,513 

artinya apabila terjadi kenaikan 

Desain Tempat sebesar 1 satuan 

maka akan menaikkan Loyalitas 

Konsumen sebesar 0,513 dengan 

asumsi Value Of Product 

Atmosphere tetap.

d. Atmosphere mempunyai koefisien 

regresi bertanda positif sebesar 0,142 

artinya apabila terjadi kenaikan 

Atmosphere sebesar 1 satuan maka 

akan menaikkan Loyalitas 

Konsumen sebesar 0,142 dengan 

asumsi Value Of Product

Tempat tetap. 

e. Dari hasil uji regresi linier berganda 

ini bisa dilihat bahwa dari semua 

variabel, variabel yang memiliki 

pengaruh besar atau variabel yang 

paling mendominasi adalah variabel 

Desain Tempat. Berdasarkan 

hasilnya bahwa lokasi memiliki 
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Konsumen sebesar 0,358 apabila 

Value Of Product, Desain Tempat 

Atmosphere (konstan). 

Value Of Product mempunyai 

koefisien regresi bertanda positif 

artinya apabila terjadi 

Value Of Product sebesar 1 

satuan maka akan menaikkan 

Loyalitas Konsumen sebesar 0,229 

dengan asumsi Desain Tempat dan 

tetap. 

Desain Tempat mempunyai koefisien 

regresi bertanda positif sebesar 0,513 

artinya apabila terjadi kenaikan 

Desain Tempat sebesar 1 satuan 

maka akan menaikkan Loyalitas 

Konsumen sebesar 0,513 dengan 

Value Of Product dan 

tetap. 

mempunyai koefisien 

regresi bertanda positif sebesar 0,142 

artinya apabila terjadi kenaikan 

sebesar 1 satuan maka 

akan menaikkan Loyalitas 

Konsumen sebesar 0,142 dengan 

Value Of Product dan Desain 

il uji regresi linier berganda 

ini bisa dilihat bahwa dari semua 

variabel, variabel yang memiliki 

pengaruh besar atau variabel yang 

paling mendominasi adalah variabel 

Desain Tempat. Berdasarkan 

hasilnya bahwa lokasi memiliki 
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koefisien paling besar diantara

variabel lainnya yaitu sebesar 0,513.

b. Koefisien Determinasi

Mod

el 

R 

R 

Squar

e 

Adjuste

Square

1 ,949a ,900 

Sumber : data primer yang diolah  (2018

Pada tabel di atas, diperoleh nilai 

adjusted R2 sebesar 0

menunjukkan bahwa variabel 

independen yaitu Atmosphere

dan Kualitas Pelayanan 

menjelaskan variasi variabel 

Konsumen sebesar 0,868

Sisanya sebesar 13,2% dipengaruhi oleh 

variabel lain yang tidak diteliti.

c. Uji t 

Model 

1     (Constant) 

      Kualitas Produk 

      Kualitas Pelayanan 

    Kepuasan Konsumen

Sumber : data primer yang diolah  (2018

Berdasarkan tabel di atas dapat 

disimpulkan mengenai uji hipotesis 

secara parsial dari masing

variabel independen terhadap 

variabel dependen, sebagai berikut :

1) Pengujian Pengaruh 

Product terhadap Loyalitas 

Konsumen 
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koefisien paling besar diantara 

variabel lainnya yaitu sebesar 0,513. 

Koefisien Determinasi 

Adjuste

d R 

Square 

Std. 

Error 

of the 

Estimat

e 

,892 ,843 

: data primer yang diolah  (2018) 

Pada tabel di atas, diperoleh nilai 

sebesar 0,868. Hal ini 

menunjukkan bahwa variabel 

Atmosphere, Harga 

dan Kualitas Pelayanan mampu 

menjelaskan variasi variabel Loyalitas 

868 atau 86,8%. 

dipengaruhi oleh 

variabel lain yang tidak diteliti. 

T Sig. 

,240 ,812 

2,937 ,006 

 4,541 ,000 

Kepuasan Konsumen 3,683 ,001 

: data primer yang diolah  (2018) 

Berdasarkan tabel di atas dapat 

disimpulkan mengenai uji hipotesis 

secara parsial dari masing-masing 

variabel independen terhadap 

variabel dependen, sebagai berikut : 

Pengujian Pengaruh Value Of 

terhadap Loyalitas 

Dari tabel

menunjukkan bahwa nilai 

signifikansi untuk variabel 

Of Product 

nilai signifikansi lebih kecil dari 

0,05 maka Ho ditolak. Sehingga 

dapat disimpulkan bahwa 

Of Product 

signifikan terhadap Loyalitas 

Konsumen. 

2) Pengujian Pengaruh Desain Tempat 

terhadap Loyalitas Konsumen

Dari table

menunjukkan bahwa nilai 

signifikansi untuk variabel 

sebesar 0,0

signifikansi lebih kecil dari 0,05 

maka Ho ditolak. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa 

berpengaruh signifikan terhadap 

Loyalitas Konsumen

3) Pengujian Pengaru

terhadap Loyalitas Konsumen

Dari tabel

menunjukkan bahwa nilai 

signifikansi untuk variabel 

Pelayanan sebesar 0,00

nilai signifikansi lebih kecil dari 

0,05 maka Ho ditolak. Sehingga 

dapat disimpulkan bahwa 

Atmosphere b

terhadap Loyalitas Konsumen
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Dari tabel di atas 

menunjukkan bahwa nilai 

signifikansi untuk variabel Value 

 sebesar 0,006. Karena 

nilai signifikansi lebih kecil dari 

0,05 maka Ho ditolak. Sehingga 

dapat disimpulkan bahwa Value 

Of Product berpengaruh 

signifikan terhadap Loyalitas 

 

Pengujian Pengaruh Desain Tempat 

terhadap Loyalitas Konsumen 

Dari table di atas 

menunjukkan bahwa nilai 

signifikansi untuk variabel Harga 

sebesar 0,000. Karena nilai 

signifikansi lebih kecil dari 0,05 

maka Ho ditolak. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa Desain Tempat 

berpengaruh signifikan terhadap 

Loyalitas Konsumen. 

Pengujian Pengaruh Atmosphere 

terhadap Loyalitas Konsumen 

Dari tabel di atas 

menunjukkan bahwa nilai 

signifikansi untuk variabel Kualitas 

sebesar 0,001. Karena 

nilai signifikansi lebih kecil dari 

0,05 maka Ho ditolak. Sehingga 

dapat disimpulkan bahwa 

berpengaruh signifikan 

Loyalitas Konsumen. 
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d. Uji F 

Model 

Sum of 

Squares 

Df 

1   

Regressions 

 

Residual 

    

 Total 

 

231,515 

 

25,585 

 

257,100 

 

3 

 

  36 

 

39 

Sumber : data primer yang diolah  (2018

Dari tabel ANOVA di atas 

diperoleh nilai F-hitung sebesar 

dan nilai signifikansi uji F sebesar 

0,000, karena nilai signifikansi lebih 

kecil dari 0,05 maka Ho ditolak dan 

kesimpulannya secara simultan terdapat 

pengaruh yang signifikan

Product, Desain Tempat dan

Atmosphere terhadap Loyalitas 

Konsumen. 

 

2. Pembahasan 

Pengaruh Value Of Product

Secara Parsial Terhadap 

Loyalitas Konsumen

Kumis Kota Kediri

Value of product

parsial berpengaruh signifikan 

terhadap loyalitas konsumen Bakso 

Pak Kumis Kota Kediri. Hal ini 

dapat dibuktikan bahwa hasil uji t 

pada tabel 4.15 yang menunjukkan 

nilai t hitung > t tabel

2,028 dengan signifikansi 0,006 < 

0,05. Hasil koefisien regresi 

variabel value of product
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Mean 

Squares 

F Sig 

 

77,172 

 

,711 

 

108,

588 

 

,000

b 

: data primer yang diolah  (2018) 

Dari tabel ANOVA di atas 

hitung sebesar 108,588 

dan nilai signifikansi uji F sebesar 

0,000, karena nilai signifikansi lebih 

kecil dari 0,05 maka Ho ditolak dan 

kesimpulannya secara simultan terdapat 

pengaruh yang signifikan Value Of 

, Desain Tempat dan 

terhadap Loyalitas 

Value Of Product 

Secara Parsial Terhadap 

Loyalitas Konsumen “Bakso Pak 

Kumis Kota Kediri”. 

Value of product secara 

parsial berpengaruh signifikan 

terhadap loyalitas konsumen Bakso 

Pak Kumis Kota Kediri. Hal ini 

dapat dibuktikan bahwa hasil uji t 

pada tabel 4.15 yang menunjukkan 

tabel  yaitu 2,937 > 

dengan signifikansi 0,006 < 

l koefisien regresi 

value of product bernilai 

positif menunjukkan bahwa 

of product 

terhadap loyalitas konsumen Bakso 

Pak Kumis Kota Kediri, artinya jika 

value of product

maka loyalitas konsumen semakin 

meningkat. 

Pengaruh Desain Tempat 

Parsial Terhadap

Konsumen “

Kota Kediri”

Desain tempat

berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas konsumen Bakso Pak 

Kumis Kota Kediri. Hal ini dapat 

dibuktikan bahwa hasil uji t pada 

tabel 4.15 yang menunjukkan nilai t 

hitung > t tabel 

dengan signifikansi 0,000 < 0,05. 

Hasil koefisien regresi variabel 

desain tempat

menunjukkan bahwa d

berpengaruh positif terhadap 

loyalitas konsumen Bakso Pak 

Kumis Kota Kediri, artinya jika 

desain tempat

loyalitas konsumen semakin 

meningkat. 

Pengaruh Atmosphere

Parsial Terhadap 

Konsumen “

Kota Kediri”

Atmosphere

berpengaruh signifikan terhadap 
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positif menunjukkan bahwa value 

 berpengaruh positif 

terhadap loyalitas konsumen Bakso 

Pak Kumis Kota Kediri, artinya jika 

value of product semakin baik 

maka loyalitas konsumen semakin 

Desain Tempat Secara 

erhadap Loyalitas 

“Bakso Pak Kumis 

”. 

Desain tempat secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap 

loyalitas konsumen Bakso Pak 

Kumis Kota Kediri. Hal ini dapat 

dibuktikan bahwa hasil uji t pada 

tabel 4.15 yang menunjukkan nilai t 

  yaitu 4,541 > 2,028 

dengan signifikansi 0,000 < 0,05. 

l koefisien regresi variabel 

esain tempat bernilai positif 

menunjukkan bahwa desain tempat 

berpengaruh positif terhadap 

loyalitas konsumen Bakso Pak 

Kumis Kota Kediri, artinya jika 

esain tempat semakin baik maka 

loyalitas konsumen semakin 

Atmosphere Secara 

Parsial Terhadap Loyalitas 

“ Bakso Pak Kumis 

”. 

Atmosphere secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap 
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loyalitas konsumen Bakso Pak 

Kumis Kota Kediri. Hal ini dapat 

dibuktikan bahwa hasil uji t pada 

tabel 4.15 yang menunjukkan nilai t 

hitung > t tabel  yaitu

dengan signifikansi 0,001 < 0,05. 

Hasil koefisien regresi variabel 

atmosphere bernilai positif 

menunjukkan bahwa 

berpengaruh positif terhadap 

loyalitas konsumen Bakso Pak 

Kumis Kota Kediri, artinya jika 

atmosphere semakin baik maka 

loyalitas konsumen semakin 

meningkat. 

Pengaruh Value Of Product

Desain Tempat dan 

Secara Simultan

Loyalitas Konsume

Kumis Kota Kediri

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa ada pengaruh secara 

simultan antara Value of product

Desain tempat dan 

terhadap Loyalitas Konsumen

Bakso Pak Kumis Kota Kediri

ini dibuktikan dengan nilai F hitung 

> F tabel yaitu 108,588 > 2,87 

signifikan sebesar 0,000 < 0,05.

Koefisien determinasi 

(adjusted R2) diperoleh sebesar 

0,892 menunjukkan bahwa 

terjadinya Loyalitas Konsumen 

pada “ Bakso Pak Kumis Kota 
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loyalitas konsumen Bakso Pak 

Kumis Kota Kediri. Hal ini dapat 

dibuktikan bahwa hasil uji t pada 

yang menunjukkan nilai t 

yaitu 3,683 > 2,028 

dengan signifikansi 0,001 < 0,05. 

Hasil koefisien regresi variabel 

bernilai positif 

menunjukkan bahwa atmosphere 

berpengaruh positif terhadap 

loyalitas konsumen Bakso Pak 

Kumis Kota Kediri, artinya jika 

semakin baik maka 

loyalitas konsumen semakin 

Value Of Product, 

Desain Tempat dan Atmosphere 

Secara Simultan Terhadap 

Loyalitas Konsumen “ Bakso Pak 

Kumis Kota Kediri”. 

Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa ada pengaruh secara 

Value of product, 

Desain tempat dan Atmosphere 

terhadap Loyalitas Konsumen 

Bakso Pak Kumis Kota Kediri. Hal 

ini dibuktikan dengan nilai F hitung 

108,588 > 2,87 dan 

signifikan sebesar 0,000 < 0,05. 

Koefisien determinasi 

(adjusted R2) diperoleh sebesar 

0,892 menunjukkan bahwa 

terjadinya Loyalitas Konsumen 

pada “ Bakso Pak Kumis Kota 

Kediri” sebesar 86,8% dipengaruhi 

oleh Value Of Produ

Tempat dan Atmosphere. 

Sedangkan sisanya sebesar 13,2% 

dipengaruhi oleh faktor lain diluar 

variabel penelitian yang digunakan 

seperti kualiitas produk.

 
D. PENUTUP  

1. Kesimpulan 

Dari hasil penelitian dapat 

diambil kesimpulan sebagai 

berikut: 

a. Ada pengaruh yang signifikan 

secara parsial antara 

product 

konsumen pada Bakso Pak 

Kumis Kota Kediri. 

b. Ada pengaruh yang signifikan 

secara parsial antara desain 

tempat terhadap loyalitas 

konsumen pada Bakso Pak 

Kumis Kota Kediri

c. Ada pengaruh yang signifikan 

secara parsial antara 

terhadap loyalitas konsumen 

pada Bakso Pak Kumis Kediri.

d. Ada pengaruh yang signifikan 

secara simultan antara 

product, 

atmosphere 

konsumen pada 

Kumis Kediri.
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Kediri” sebesar 86,8% dipengaruhi 

oleh Value Of Product, Desain 

Tempat dan Atmosphere. 

Sedangkan sisanya sebesar 13,2% 

dipengaruhi oleh faktor lain diluar 

variabel penelitian yang digunakan 

seperti kualiitas produk. 

 

Dari hasil penelitian dapat 

diambil kesimpulan sebagai 

Ada pengaruh yang signifikan 

secara parsial antara value of 

 terhadap loyalitas 

konsumen pada Bakso Pak 

Kumis Kota Kediri.  

Ada pengaruh yang signifikan 

secara parsial antara desain 

tempat terhadap loyalitas 

konsumen pada Bakso Pak 

Kumis Kota Kediri. 

Ada pengaruh yang signifikan 

secara parsial antara atmosphere 

terhadap loyalitas konsumen 

pada Bakso Pak Kumis Kediri. 

Ada pengaruh yang signifikan 

secara simultan antara value of 

product, desain tempat dan 

atmosphere terhadap loyalitas 

konsumen pada Bakso Pak 

Kumis Kediri. 
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Dari hasil uji regresi linier 

berganda bisa dilihat bahwa dari 

semua variabel, variabel yang 

memiliki pengaruh besar atau 

variabel yang paling mendominasi 

adalah variabel Desain Tempat. 

Berdasarkan hasilnya bahwa desain 

tempat memiliki koefisien paling 

besar diantara variabel lainnya 

yaitu sebesar 0,513.

2. SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan 

kesimpulan di atas, maka saran yang 

dapat diberikan adalah sebagai 

berikut: 

a. Bagi Perusahaan 

Sebaiknya perusahaan perlu 

memperhatikan hal sebaga

a. Faktor Value Of Product

faktor ini telah direspon positif 

oleh konsumen dan perlu untuk 

dipertahankan nilainya.

b. Faktor desain tempat

merupakan faktor yang harus 

dipertahankan karena faktor ini 

lah yang mampu meningkatkan 

rasa loyal pada konsumen.

c. Faktor atmosphere

adalah faktor dominan yang 

dibutuhkan oleh konsumen. 

Karena konsumen akan merasa 

puas dan nyaman

mendapatkan atmosphere

sesuai dan juga
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Dari hasil uji regresi linier 

berganda bisa dilihat bahwa dari 

semua variabel, variabel yang 

memiliki pengaruh besar atau 

variabel yang paling mendominasi 

adalah variabel Desain Tempat. 

Berdasarkan hasilnya bahwa desain 

iki koefisien paling 

besar diantara variabel lainnya 

yaitu sebesar 0,513. 

Berdasarkan hasil penelitian dan 

kesimpulan di atas, maka saran yang 

dapat diberikan adalah sebagai 

Sebaiknya perusahaan perlu 

memperhatikan hal sebagai berikut: 

Of Product, karena 

faktor ini telah direspon positif 

oleh konsumen dan perlu untuk 

dipertahankan nilainya. 

desain tempat, 

merupakan faktor yang harus 

dipertahankan karena faktor ini 

lah yang mampu meningkatkan 

konsumen.  

atmosphere, faktor ini 

adalah faktor dominan yang 

dibutuhkan oleh konsumen. 

Karena konsumen akan merasa 

nyaman apabila 

atmosphere yang 

dan juga di imbangi 

dengan pelayanan

menyenangkan.

b. Bagi konsumen

Berdasarkan hasil penelitian 

yang dilakukan di 

Kumis Kota Kediri 

bahwa Value 

Tempat dan Atmosphere

diterapkan sudah baik. Memberikan 

value of product

serta desain yang menarik yang 

mampu membuat konsumen merasa 

nyaman. Sehingga mereka akan 

menjadi konsumen yang loyal.

c. Bagi peneliti berikutnya 

Hasil penelitian ini dapat dijadikan 

jembatan untuk melakukan 

penelitian lanjutan khususnya 

dibidang kajian yang sama.

Diharapkan untuk penelitian 

selanjutnya dapat melakukan 

penelitian di tempat yang berbeda 

serta dapat menambah variabel lain 

seperti harga, agar menghasilkan 

penelitian yang lebih baik. Hal ini 

diusulkan karena telah terbukti 

bahwa variabel 

desain tempat dan 

memiliki pengaruh yang hanya 

86,8% terhadap loyalitas 

konsumen, dan masih terdapat 

variabel lain yang belum dikaji 

didalam penelitian ini yakni sebesar 

13,2%. 
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pelayanan yang baik dan 

menyenangkan. 

konsumen 

Berdasarkan hasil penelitian 

yang dilakukan di Bakso Pak 

Kumis Kota Kediri menunjukkan 

 Of Product, Desain 

Atmosphere yang 

diterapkan sudah baik. Memberikan 

of product yang terjamin, 

yang menarik yang 

membuat konsumen merasa 

nyaman. Sehingga mereka akan 

menjadi konsumen yang loyal. 

Bagi peneliti berikutnya  

Hasil penelitian ini dapat dijadikan 

jembatan untuk melakukan 

penelitian lanjutan khususnya 

dibidang kajian yang sama. 

Diharapkan untuk penelitian 

selanjutnya dapat melakukan 

penelitian di tempat yang berbeda 

serta dapat menambah variabel lain 

seperti harga, agar menghasilkan 

penelitian yang lebih baik. Hal ini 

diusulkan karena telah terbukti 

bahwa variabel value of product, 

desain tempat dan atmosphere 

memiliki pengaruh yang hanya 

terhadap loyalitas 

konsumen, dan masih terdapat 

variabel lain yang belum dikaji 

didalam penelitian ini yakni sebesar 
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