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ABSTRAK 

Taberu Ramen Surabaya yang beralamat di Ruko Many ar Garden, Jl. Nginden semolo 

No.17, Menur Pumpungan, Sukolilo, Kota Surabaya atau Quick Service Restaurant (Restoran 

Cepat Saji. Tujuan penelitian ini untuk menganalisis dan membuktikan pengaruh secara 

parsial dan simultan suasana toko, kelengkapan produk, dan lokasi terhadap loyalitas 

konsumen pada restoran Taberu Ramen Surabaya. 

Teknik analisis data yang digunakan pada penelitian ini adalah analisis Regresi Linier 

Berganda. Sedangkan pengujian Hipotesis menggunakan Uji t, Uji F sehingga secara 

keseluruhan indikator didalam variabel bebas dan terikat menunjukkan angka yang reliable 

dan valid karena tingkat korelasi <0,05 dan reliable dimana Cronbach’s Alpha >0,060. 

Dari semua penjabaran pengujian di atas didapatkan hasil :  

Y = 3.334 + 0.187 X1 + 0.255 X2 + 0.204 X3 + e.  Pada hasil temuan analisis dengan 

menggunakan regresi linier berganda yang sekaligus menjawab hipotesis dengan 

menyimpulkan bahwa, suasana toko (X1), kelengkapan produk (X2), lokasi (X3) berpengaruh 

terhadap loyalitas konsumen (Y). Hal tersebut diperkuat dari hasil Uji t pada bab sebelumnya 

dimana variabel suasana toko (X1) pada nilai t hitung menghasilkan angka 2.240, 

kelengkapan produk (X2)  menghasilkan angka 2.703 dan lokasi (X3)  pada nilai t hitung 

sebesar 2.367. 

Kata kunci : Suasana Toko, Kelengkapan Produk, Lokasi, Loyalitas Konsumen. 
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PENDAHULUAN 

Pada dasarnya manusia memiliki dua kebutuhan yang harus dipenuhi, yaitu kebutuhan 

fisik dan rohani. Salah satu kebutuhan fisik yang penting untuk dipenuhi adalah makan. 

Makanan sebagai kebutuhan utama dan mendasar bagi setiap manusia. Logika sederhananya 

adalah jika perut kita sudah lapar maka urusan makanpun harus segera kita penuhi, sehingga 

orang akan mencari makanan untuk menjaga kelangsungan hidupnya. Salah satu cara yang 

mudah ditempuh dan lebih praktis adalah datang ke restoran. Dengan keaneka ragaman jenis 

menu, suasana toko, cara penyajian, dan karakteristik yang berbeda-beda, maka konsumen 

memiliki banyak rekomendasi dimana dan makanan apa yang akan dia pilih. Sadar atau tidak, 

dengan pertumbuhan penduduk yang semakin meningkat begitu juga dengan kebutuhan 

pangan yang harus dipenuhi. 

Surabaya yang dikenal sebagai kota pahlawan, sekaligus kota metropolitan terbesar di 

provinsi Jawa Timur. Hal ini menjadi salah satu peluang bagi pengusaha untuk membuka 

usahanya di bidang makanan (kuliner). Semakin maraknya ragam kuliner yang disajikan dan 

berkembangnya jumlah gerai yang menyajikan kuliner tersebut, maka menjadi daya tarik 

untuk meneliti tentang bisnis kuliner yang di fokuskan pada satu tempat kuliner yaitu 

restoran. 

Taberu ramen adalah sebuah industri yang bergerak di bidang kuliner retoran. 

Lokasinya cukup strategis yang dikelilingi oleh Universitas yang ada di Surabaya. Taberu 

Ramen terletak di Ruko Manyar Garden, Jl. Nginden semolo No.17, Menur Pumpungan, 

Sukolilo, Kota Surabaya. Taberu Ramen adalah restoran yang membawa nuansa bertema 

khas Jepang. Restoran ini buka dari jam 10.00 hingga jam 23.00 pada hari biasa, sedangkan 

untuk hari libur buka dari jam 15.00 hingga jam 23.00. Restoran ini memiliki kekhasan 

sendiri, mulai dari menu yang tersedia, bahasa yang digunakan, dan juga ornamen-ornamen 

yang membuat kita merasa berada di negara Jepang. Selain itu Restoran Taberu Ramen juga 

menyediakan fasilitas wi-fi serta menyuguhkan alunan musik instrumen bertema Jepang. 

Kebanyakan konsumen yang datang ke restoran ini adalah kalangan pelajar/mahasiswa. 

Melihat banyaknya persaingan industri kuliner yang semakin banyak, ini bisa menjadi 

ancaman bagi restoran Taberu Ramen agar lebih bisa mempunyai strategi yang lebih bagus 

untuk mempertahankan loyalitas konsumennya. Pembelian ulang adalah penyebab terjadinya 

perilaku sehingga dapat dijadikan masukan bagi pemilik atau pemasar untuk menyusun 

strategi yang efektif agar meningkatkan niat konsumen untuk melakukan pembelian ulang, 

sehingga dapat meningkatkan profitabilitas dan keberlangsungan perusahaan. Pembelian 

ulang oleh konsumen merupakan faktor utama bagi perusahaan, baik dalam mempertahankan 

konsumen yang sudah ada atau mengundang konsumen baru untuk membeli produk pada 

perusahaan tersebut. Akibat adanya pembelian ulang yang dilakukan oleh konsumen terhadap 

produk yang dijual oleh perusahaan, sudah pasti berdampak baik pada pendapatan perusahaan 

itu sendiri. Adanya peningkatan volume penjualan akan berpengaruh pada laba yang didapat 

oleh perusahaan. 

Dari sini kita bisa melihat bagaimana restoran harus memiliki strategi yang baik agar 

perusahaan dapat bertahan di tengah-tengah arus persaingan yang ketat melihat banyaknya 
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4. Visibilitas, yaitu lokasi atau tempat yang dapat dilihat dengan jelas dengan jarak 

pandang normal. 

5. Lingkungan, yaitu daerah sekitar yang ikut mendukung jasa yang ditawarkan. 

6. Kompetisi, yaitu lokasi pesaing. Dalam menentukan loakasi sebuah usaha, perlu 

dipertimbangkan telebih dahulu apakah di tempat  tersebut sudah banyak usaha yang 

sejenin atau tidak. 

Loyalitas Konsumen 

Lovelock  dan  Wirtz  (2011:338)  menjelaskan bahwa “Loyalitas adalah sebuah kata 

yang digunakan untuk menggambarkan kesanggupan  pelanggan untuk terus berlangganan 

dalam jangka waktu yang panjang, sebaiknya secara eksklusif merekomendasikan produk 

perusahaan kepada teman dan rekan. Adapun indikator yang digunakan dalam penelitian 

untuk mengukur loyalitas menurut Tjiptono, 2005 dalam (Sangadji dan Sopiah, 2013:115) 

yaitu: (1) pembelian ulang, (2) kebiasaan mengonsumsi merek, (3) rasa suka yang tinggi pada 

merek, (4) ketetapan pada merek, (5) keyakinan bahwa merek tertentu merek yang terbaik (6) 

memperkenalkan/merekomendasikan merek kepada orang lain. 

Kerangka Konseptual 
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Hipotesis 

H1 : Diduga ada pengaruh Suasana Toko terhadap Loyalitas Konsumen pada Taberu Ramen 

Surabaya. 

H2 : Diduga ada pengaruh Kelengkapan Produk terhadap Loyalitas Konsumen pada Taberu 

Ramen Surabaya. 

H3 : Diduga ada pengaruh Lokasi terhadap Loyalitas Konsumen pada Taberu Ramen 

Surabaya. 

H4 : Diduga variabel Suasana Toko, Kelengkapan Produk, dan Lokasi memiliki pengaruh 

secara simultan terhadap Loyalitas Konsumen pada Taberu Ramen Surabaya. 

Metode Penelitian 

Desain Penelitian 

 Informasi yang hendak diambil dalam penelitian ini adalah yang berkaitan 

dengan suasana toko, kelengkapan produk, lokasi, dan loyalitas konsumen. Dalam penelitian 

ini adalah penelitian exploratory. Yang jadi populasinya adalah pengunjung Taberu Ramen 

yang berjumlah 100 orang. Cara pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan 

kuesioner dan jawabannya menggunakan skala likert lima gradasi. Cara pengambilan 

sampelnya menggunakan purposive sampling. Alat analisis yang digunakan adalah regresi 

linier berganda. Penelitian ini menggunakan 4 variabel yang terdiri atas 3 variabel bebas 

(independen) dan 1 variabel terikat (dependen). Variabel independen adalah suasana toko 

(store atmosphere), kelengkapan produk, dan lokasi, sedangkan variabel dependen adalah 

loyalitas pelanggan. Dari setiap jawaban yang singkat itu diperluas pada sub bab dibawahnya. 

Populasi dan Sampel Penelitian 

 Dalam penelitian ini jumlah sampel yang diambil sebanyak 100 orang yang 

merupakan bagian dari populasi sebagai responden. Sampel sebanyak 100 responden sesuai 

dengan saran. Hair er.al. (2007:114), bahwa untuk melakukan penelitian yang akan dikelola 

menggunakan multiple regresion jumlah sampel minimum 50 responden dan lebih disarankan 

100 responden bagi kebanyakan situasi penelitian. Sehingga dalam penelitian ini, peneliti 

menentukan jumlah sampel adalah 100 orang. 

Definisi Variabel dan Operasional 

Definisi Variabel 

1. Variabel Independen (Variabel Bebas) 

a. Suasana Toko (X1) 

Sruasana toko yang dimaksud dalam penelitian ini adalah suasana restoran Taberu 

Ramen. Menurut Levy dan Weitz (2011), suasana tempat ialah suasana atau atmosfir yang 
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HASIL PENELITIAN 

Berdasarkan hasil analisis diatas dapat diartikan bahwa reliabilitas indikator dari seluruh 

variabel telah reliable semua. Karena masing-masing konstruck memiliki nilai Cronbach’s Alpha 

lebih besar dari 0,6. 

Uji Multikolinearitas 

 Pedoman model regresi yang bebas dari multikolonearitas adalah memiliki nilai VIF kurang 

dari angka 10(VIF ≤ 10) 

 

Model 

 Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 Suasana Toko 0.718 1.392 

Kelengkapan Produk 0.853 1.173 

Lokasi 0.746 1.340 

 Dari data diatas dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi gejala multikolinearitas 

Uji Normalitas 

Kolmogorov Smirnov 
Probabilitas 

0,067 0.200 

Profitabilitas statistik uji Kolmogorov Smirnov lebih besar dari nilai signifikan alpha 5% atau 

0,05 sehingga H0 diterima. Hal ini berarti residual pada model pengaruh Suasana, 

Kelengkapan Produk, dan Lokasi terhadap Loyalitas Pelanggan dinyatakan berdistribusi 

normal. 

Uji Autokorelasi 

Model Summary
b
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 ,544
a
 ,296 ,274 2,155 2,126 

 

Berdasarkan hasil uji autokorelasi dapat diketahui bahwa nilai Durbin-Watson (DW) sebesar 

2,126. Nilai Durbin-Watson ini akan dibandingkan dengan nilai Tabel Durbin-Watson, dengan nilai 

signifikansi sebesar 0,05, jumlah sampel (n = 100) dan jumlah variabel (k = 3), maka di tabel Durbin-

Watson didapatkan nilai yaitu nilai batas bawah (dL) sebesar 1,6131 

 

 Oleh karena itu, nilai Durbin-Watson (DW) lebih besar dari nilai batas bawah (dL) sebesar 

2,126 > 1,6131, maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi masalah autokorelasi pada model regresi.  
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Uji f (Uji Simultan) 

 

Model 

 Sum of 

Squares 

Df Mean 

Square 

F Sig 

1 Regression 187.595 3 62.532 13.461 0.000 

Residual 445.965 96 4.645   

Total 633.560 99    

 

Berdasarkan tabel 4.13 di atas menunjukkan besarnya nilai Fhitung sebesar 13.461 lebih besar 

dari F tabel = 2.70, dengan tingkat taraf signifikansi sebesar 0.000 (lebih kecil dari 0,05), sesuai 

dengan ketentuan yang telah ditetapkan, hal ini berarti ada pengaruh Suasana Toko (X1), Kelengkapan 

Produk (X2), Lokasi (X3) secara simultan terhadap Loyalitas Konsumen (Y). 

 

Analisis Determinasi Berganda (R
2
) 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .544
a
 .296 .274 2.15534 

a. Predictors: (Constant), lokasi , kualitas pelayanan, kualitas produk 
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