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Abstract. This study aims to explain the effect of price perception, taste, and promotion on
consumer loyalty in Kober Mie Setan. The variables in this study are Price Perception (X1),
Taste (X2), Promotion (X3), and Consumer Loyalty (Y). This study uses data collection
techniques in the form of observation, interviews, and distributing questionnaires or
questionnaires to consumers of Kober Mie Setan Kediri. In this study, a population of 350
respondents and a sample of 187 respondents using instrument test analysis techniques,
analysis prerequisite tests, and hypothesis testing are expected to answer the four problem
formulations in this study. The analysis was carried out with SPSS software for Windows
version 25.

Based on the results of the tests carried out, it can be concluded that: 1) Price Perception
(X1) partially has a significant effect on Consumer Loyalty (Y) in Kober Mie Setan; 2) Taste
(X2) partially has a significant effect on Consumer Loyalty (Y) in Kober Mie Setan; 3)
Promotion (X3) partially has a significant effect on Consumer Loyalty (Y) in Kober Mie Setan;
Price Perception (X1), Taste (X2), and Promotion (X3) simultaneously have a significant effect
on Consumer Loyalty (Y) in Kober Mie Setan.

Keywords: Price Perception, Taste, Promotion, Consumer Loyalty.

Abstrak. Penelitian ini dilakukan bertujuan untuk menjelaskan Pengaruh Persepsi Harga,
Cita Rasa, dan Promosi terhadap Loyalitas Konsumen di Kober Mie Setan. Variabel dalam
penelitian ini adalah Persepsi Harga (X1), Cita Rasa (X2), Promosi (X3), dan Loyalitas
Konsumen (Y). Penelitian ini menggunakan teknik pengumpulan data berupa
observasi,wawancara, dan penyebaran kuesioner atau angket pada konsumen Kober Mie Setan
Kediri. Pada penelitian ini memiliki populasi sejumlah 350 responden serta sampel sejumlah
187 responden dengan teknik analisa uji instrumen, uji prasyarat analisis, dan pengujian
hipotesis diharapkan dapat menjawab empat rumusan masalah dalam penelitian ini. Analisa
dikerjakan dengan Software SPSS for Windows versi 25.

Berdasarkan hasil uji yang dilakukan, maka dapat disimpulkan bahwa: 1) Persepsi Harga
(X1) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Konsumen (Y) di Kober Mie
Setan; 2) Cita Rasa (X2) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Konsumen
(Y) di Kober Mie Setan; 3) Promosi (X3) secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
Loyalitas Konsumen (Y) di Kober Mie Setan; Persepsi Harga (X1), Cita Rasa (X2), dan
Promosi (X3) secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Konsumen (Y) di
Kober Mie Setan.

Kata kunci: Persepsi Harga, Cita Rasa, Promosi, Loyalitas Konsumen.
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LATAR BELAKANG

Industri kuliner memberikan perubahan menu dengan mengikuti zaman modern saat
ini, dimana mereka akan memberikan yang dibutuhkan dan diinginkan konsumen dalam
memenuhi kebutuhan dasar konsumen setiap harinya. Pola hidup yang modern sangat
berpengaruh terhadap kebutuhan dasar konsumen. Oleh sebab itu, industri kuliner lebih
berkembang pada sektor industri makanan cepat saji. Dalam dunia kuliner harus
menyediakan apa yang dibutuhkan dan diinginkan konsumen, karena semakin banyak
perusahaan menciptakan persaingan di pasar. Menurut Sembiring (2014:4) berpendapat
bahwa, industri kuliner sangat berbeda dengan industri lainnya karena bisnis kuliner
tidak hanya menawarkan produk jasa namun menawarkan produk barang pada
konsumen.

Kota Kediri memiliki banyak pebisnis kuliner yang menawarkan berbagai macam
makanan dengan ciri khasnya masing-masing untuk menarik perhatian konsumen untuk
membeli, restoran cepat saji menjadi perkembangan baru saat ini bagi pebisnis kuliner.
Salah satunya adalah Kober Mie Setan yang berlokasikan ditengah kota kediri dan
merupakan cabang ke-17 dari 38 outlet dengan hidangan utama mie yang memilikiharga
yang dapat dijangkau oleh semua kalangan yaitu sekitar 8.500 — 10.000 sehingga, Kober
Mie Setan cocok untuk semua kalangan. Harga dari Kober Mie Setan merupakan harga
yang dapat dijangkau oleh semua kalangan dengan memberikan kualitas makanan yang
sesuai kepada konsumen dan hal tersebut dapat menjadi pertimbangan akan persepsi
konsumen kepada Kober Mie Setan. Kober Mie Setan juga memiliki cita rasa yang khas
yaitu gurih pedas dengan tingkat kepedasan yang berbeda sesuai dengan selera
konsumen, oleh sebab itu dari persepsi harga dan cita rasa dapat dikatakan cocok untuk
semua kalangan dan berharap Kober Mie Setan dapat menjangkau konsumen potensial
menjadi aktual. Cita rasa yang diberikan Kober Mie Setan pada konsumen mampu
membuat konsumen untuk tetap memilih Kober Mie Setan sebagai hidangan mie
dengan tingkat kepedasan yang berbeda serta tambahan topping sebagai makanan
pendukung serta membuat konsumen loyal pada Kober Mie Setan.

Kober Mie Setan sering memberikan promosi di Media Sosial, dengan harapan
Kober Mie Setan mampu menjangkau konsumen secara luas dan dapat dilihat kapan
saja. Media sosial yang digunakan untuk memberikan promosi adalah Instagram

(@koberkediri) selain itu Kober Mie Setan juga memberikan promosi pada GoFood.
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Untuk menarik perhatian konsumen, Kober memberikan promosi dengan tema promosi
yang unik perhatian konsumen, misalnya Party Akhir Tahun 2021, Kober Paket
Merdeka, PPKM (Paket Promo Kober Mie Setan), Promo Ngabuburit 2022, dan masih
banyak lagi. Dengan kata lain, Kober Mie Setan selalu memanfaatkan situasi atau
fenomena dalam melakukan promosi. Promosi dilakukan dengan jangka waktu yang
singkat agar dapat meningkatkan penjualan, dengan adanya batasan waktu yang
diberikan akan membuat konsumen terdorong untuk segera membeli produk tersebut.
KAJIAN TEORITIS
Persepsi Harga
Menurut Pardede, dkk (2017:59) Persepsi harga adalah persepsi konsumen

tentang nilai suatu produk. Persepsi konsumen terhadap harga dapat mempengaruhi
keputusan pembelian produk. Jadi, perusahaan harus menawarkan yang terbaik untuk
konsumen. Indikator persepsi harga Menurut Kotler dan Armstrong dalam Maimunah
(2019:61) sebagai berikut :

1. Keterjangauan harga dengan produk

2. Kesesuaian harga denga kualitas

3. Kesuaian harga dengan manfaat
Cita Rasa

Menurut Drummond KE & Brefere LM dalam Nuryanti (2021:20) berpendapat
bahwa cita rasa adalah hasil kerjasama dari pengecap. Saat usia lanjut, maka indera
pengecap akan berkurang jumlahnya, maka dari itu manusia akan memberikan
tambahkan lebih banyak bumbu ke masakan untuk menciptakan rasa yang serupa.
Untuk meningkatkan rasa, sering menggunakan bahan-bahan yang melengkapi rasa
Indikator cita rasa menurut Drummond KE & Brefere LM dalam Budiansyah (2019:12)
sebagai berikut :

1. Aroma

2. Rasa

3. Tekstur
Promosi

Menurut Lupiyoadi dalam Khamza dan Suwardi (2019:92) berpendapat bahwa
Promosi adalah kegiatan yang dilakukan oleh suatu usaha untuk mempromosikan

manfaat suatu produk dan mempengaruhi konsumen dalam membeli atau menggunakan
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jasa sesuai dengan kebutuhannya. Indikator dari promosi menurut Tjiptono dalam
Kartika, dkk (2020:51) indikator promosi adalah sebagai berikut :

1. Menginformasikan

2. Membujuk konsumen sasaran

3. Mengingatkan
Loyalitas Konsumen

Prasetyo (2021:31) berpendapat bahwa tanpa adanya konsumen yang loyal maka,
dapat dikatakan bahwa pertumbuhan pada perusahaan tidak akan berjlan baik. Oleh
karena itu, konsumen yang loyal adalah aset dari perusahaan yang berharga. Perusahaan
akan mendapatkan manfaat dari loyalitas konsumen jika semakin lama loyalitas dari
seorang konsumen, maka semakin banyak keuntungan yang diperoleh sebuah
perusahaan. Sementara menurut Parasuraman dalam Miswanto (2019:15) berpendapat
bahwa dalam pemasaran jasa, loyalitas konsumen merupakan respon yang berhubungan
dengan komitmen untuk memegang teguh komitmen dengan didasari oleh kontinius
relasi dan tercermin dengan perilaku dari konsumen yang melakukan pembelian
berulang. Indikator loyalitas konsumen Menurut Tjiptono dalam Rofiah dan Wahyuni
(2017:72), indikator dari loyalitas konsumen adalah sebagai berikut :

1. Melakukan pembelian ulang

2. Kebiasaan mengkonsumsi merek tersebut

3. Selalu menyukai merek tersebut

4. Tetap memilih merek tersebut

5. Meyakini bahwa merek tersebut yang terbaik

6. Merekomendasikan merek tersebut kepada orang lain
Hipotesis

Menurut Sinambela (2014) berpendapat bahwa, hipotesis merupakan perkiraan
jawaban dari rumusan masalah dalam penelitian ini.
H1 . Persepsi Harga Berpengaruh Signifikan Terhadap Loyalitas Konsumen Di
Kober Mie Setan kediri
H2 : Cita Rasa Berpengaruh Signifikan Terhadap Loyalitas Konsumen Di Kober
Mie Setan kediri
H3 : Promosi Berpengaruh Signifikan Terhadap Loyalitas Konsumen Di Kober Mie
Setan kediri

131
e-ISSN: 2962-7621, p-ISSN: 2962-763X




PENGARUH PERSEPSI HARGA,CITA RASA DAN PROMOSI
TERHADAPLOYALITAS KONSUMEN DI KOBER MIE SETAN KEDIRI

H4 . Persepsi Harga, Cita Rasa, dan Promosi Berpengaruh Signifikan Terhadap

Loyalitas Konsumen Di Kober Mie Setan kediri

METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Penelitian ini termasuk dalam jenis penelitian kuantitatif. Menurut Sinambela (2014:10)
berpendapat bahwa, penelitian kuantitatif adalah penelitian yang menggunakan data
dalam bentuk angka-angka untuk menyelesaikan masalah. Pendekatan kuantitatif adalah
penelitian yang memiliki sifat deduktif.

Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian terletak di Kober Mie Setan Jl. Pahlawan Kusuma Bangsa No. 52
Kec. Kediri Kota Kediri, Jawa Timur.

Populasi dan Sampel

Populasi dalam penelitian ini sebanyak 350 dan perhitungan sampel menggunakan

rumus Slovin
Ne— N
14+ (Nxe?)
Keterangan :
n = Jumlah sampel
N = Jumlah populasi

e = Eror level (tingkat kesalahan 5%)
350

~ 1+ (350x0,052)

Maka dari hasil perhitungan diatas didapatkan sampel sebanyak 187 responden.

N = 186,6 dibulatkan menjadi 187 responden

Teknik Pengambilan Sampel

Teknik pengambilan sampel menggunakan teknik sampling accindental. Menurut
Sugiyono (2017:146) sampling insidental adalah teknik penentuan sampel yang
berdasarkan kebetulan. Jadi, siapa saja yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti
dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang konsumen tersebut cocok sebagai
sumber data.
Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data menggunakan observasi, wawancara,pustaka dan

literatur serta kuesioner yang diukur oleh skala likert dengan 5 jawaban yaitu, Sangat
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Setuju (SS), Setuju (S), Ragu-ragu (RR), Tidak Setuju (TS), dan Sangat Tidak Setuju
(STS).
Teknik Analisa

Uji instrumen, uji prasyarat analisis, dan pengujian hipotesis.
HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Instrumen
Uji Validitas

Berdasarkan Tabel 1 dapat disimpulkan bahwa seluruh item kuesioner dari variabel
Persepsi Harga (X1), Cita Rasa (X2), Promosi (X3), dan Loyalitas Konsumen (Y)
dalam instrumen penelitian menghasilkan rtabel sebesar 0,1435 dengan nilai
signifikansi sebesar 0,000 > 0,05. Maka, dapat disimpulkan dari hasil uji validitas pada
tabel 2 maka secara keseluruhan item kuesioner dapat dinyatakan valid dan layak untuk
dilakukan pengamatan lebih lanjut.
Uji Reliabilitas

Berdasarkan dari tabel 2 dapat disimpulkan bahwa nilai dari Cronbach’s Alpha
pada variabel Persepsi Harga (X1), Cita Rasa (X2), Promosi (X3), dan Loyalitas
Konsumen () berada diatas ketentuan, yaitu > 0,60 yang artinya reliailitas moderat.
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa item kuesioner pada setiap variabel bebas
dan terikat dapat dikatakan reliabel.
Uji Prasyarat Analisis
Uji Normalitas

Berdasarkan diagram P-Plot pada gambar 1 menunjukkan bahwa data menyebar
disekitar garis serta mengikuti arah garis diagonal. Sementara grafik histogram pada
gambar 2 menunjukkan bahwa bentuk kurva memiliki kemiringan yang seimbang
sehingga membentuk lonceng yang hampir sempurna. Maka, dapat disimpulkan bahwa
hasil uji normalitas dalam penelitian ini berdistribusi secara normal.
Uji Linearitas

Berdasarkan hasil uji liniearitas pada tabel 3 menunjukkan bahwa nilai F Persepsi
Harga (X1) adalah sebesar 3,036 dengan sig 0,012 yang artinya nilai sig lebih dari 0,05
atau bersifat linear, nilai F Cita Rasa (X2) adalah sebesar 1,629 dengan sig 0,154 yang
artinya nilai sig lebih besar dari 0,05 atau bersifat linear, dan nilai F Promosi (X3)
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adalah sebesar 2,815 dengan sig 0,008 yang artinya nilai sig lebih dari 0,05 atau bersifat
linear.
Uji Multikolinearitas

Berdasarkan hasil uji multilinkage pada Tabel 4, masing-masing variabel
menunjukkan nilai tolerance dan nilai VIF kurang dari 10. Dapat disimpulkan bahwa
tidak ada multikolinearitas untuk salah satu variabel.

Uji Heterokedastisitas

Berdasarkan hasil uji varians pada Gambar 3 menunjukkan bahwa grafik menyebar
secara acak di atas atau di bawah nol dan tidak membentuk sampel. Dapat disimpulkan
bahwa gambar di atas tidak menunjukkan tanda-tanda perubahan varians.

Regresi Linear Berganda

Dalam penelitian ini, perumusan menggunakan satndardized beta (tidak
menggunakan konstanta)
karena bertujuan untuk mengukur sikap, persepsi, dan pendapat konsumen. Sehingga
persamaan regresi berganda yang digunakan ialah:

Y =a+ blxl + b2x2 + b3x3 + b4x4

Berdasarkan hasil uji analisis linear berganda menunjukkan bahwa :

Y =9,225+0,243+0,403+0,677

Konstanta (a) = 9,225 yang artinya, jika variabel Persepsi Harga (X1), Cita Rasa
(X20, dan Promaosi (X3) bernilai nol, maka loyalitas konsumen adalah sebesar 9,225
Pengujian Hipotesis
Uji Parsial (Uji t)

Pada hasil uji t menunjukkan bahwa variabel Persepsi Harga (X1) berpengaruh
signifikan terhadap Loyalitas Konsumen (YY) di Kober Mie Setan Kediri dengan nilai
thitung 2,321 > ttabel 1,973 dan nilai sig < 0,05. Sehingga HO ditolak dan H1 diterima.
Pada variabel Cita Rasa (X2) berpengaruh signifikan terhadap Loyalitas Konsumen (Y)
di Kober Mie Setan Kediri dengan nilai thitung 3,230 > ttabel 1,973 dan nilai sig < 0,05.
Sehingga HO ditolak dan H1 diterima. Dan pada variabel Promosi (X3) berpengaruh
signifikan terhadap Loyalitas Konsumen (Y) di Kober Mie Setan Kediri dengan nilai
thitung 6,587 > ttabel 1,973 dan nilai sig < 0,05. Sehingga HO ditolak dan H1 diterima.

Uji Simultan (Uji F)
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Pada tabel 5 uji F menunjukkan bahwa Fhitung 45,278 > Ftabel 3,05 dengan nilai
sig 0,000< 0,05. Dapat disimpulkan bahwa Persepsi Harga (X1), Cita Rasa (X2), dan
Promosi (X3) berpengaruh dan signifikan bersama-sama terhadap Loyalitas Konsumen
(Y) di Kober Mie Setan Kediri.

Uji Koefisien Determinan (R- Square)

Pada tabel 6 dapat disimpulkan bahwa Persepsi Harga (X1), Cita Rasa (X2), dan
Promosi (X3) berpengaruh terhadap Loyalitas Konsumen (Y) di Kober Mie Setan
sebesar 42,6%, sementara sebesar 57,4% loyalitas konsumen di Kober Mie Setan Kediri
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dijabarkan sebelumnya,

maka dapat disimpulkan sebagai berikut :

1. Persepsi Harga (X1) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas
Konsumen (Y) di Kober Mie Setan Kediri secara parsial dengan nilai thitung 2,321 > ttabel
1,973 dengan nilai sig 0,021 < 0,05. Pada variabel Persepsi Harga (X1) dibuktikan pada
karakteristik responden berdasarkan usia pada 21-30 tahun sejumlah 87 konsumen atau
46,5% serta pada karakteristik responden berdasarkan pekerjaan mendominasi di Kober
Mie Setan adalah sebagai pelajar atau mahasiswa sebanyak 77 konsumen atau 41,2%
membuktikan bahwa harga yang ditetapkan oleh Kober Mie Setan dapat dijangkau oleh

semua kalangan.

N

Cita Rasa (X2) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas
Konsumen (Y) di Kober Mie Setan Kediri secara parsial dengan nilai thitung 3,230 > ttabel
1,973 dengan nilai sig 0,001 < 0,05. Cita rasa dari produk Kober Mie Setan sangat cocok
untuk semua usia karena produk mie dari Kober Mie Setan memiliki tingkat kepedasan
sesuai selera dari konsumen. Hal ini dibuktikan oleh item kuesioner dari variabel Cita Rasa
(X2), pada item pertama menyatakan bahwa “produk Kober Mie Setan memiliki aroma
khas” dengan tanggapan responden sebanyak 106 atau 56,7% menjawab setuju, pada
item kedua menyatakan bahwa “produk Kober Mie Setan memiliki rasa yang nikmat dan
sesuai dengan lidah konsumen” dengan tanggapan responden sebanyak 98 konsumen
atau 52,4% menjawab setuju, dan pada item ketiga menyatakan bahwa “tekstur dari
produk Kober Mie Setan kenyal, pedas, dan gurih” dengan tanggapan responden

sebanyak 107 konsumen atau 57,2% menjawab setuju serta dibktikan dengan
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karakteristik responden berdasarkan usia yang mendominasi di Kober Mie Setan, yaitu
pada usia 21-30 tahun sebanyak 87 konsumen atau 46,5%.

Promosi (X3) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas
Konsumen (Y) di Kober Mie Setan dengan nilai thitung 6,587 > ttabel 1,973 dengan nilai
sig 0,001 < 0,05. Hal ini dikarenakan Kober Mie Setan melakukan promosi melalui GoFood
dan media sosial instagram sehingga pada penelitian ini dibuktikan dengan karakteristik
responben berdasarkan usia, yaitu pada usia Hal ini dibuktikan dengan karakteristik
responden berdasarkan usia, yaitu pada usia 21-30 tahun sebanyak 87 konsumen atau
46,5% merupakan konsumen yang aktif dalam menggunakan media sosial sehingga dapat
dengan mudah mengetahui promosi yang sedang diberikan oleh Kober Mie Setan Kediri.
Pada Variabel bebas Persepsi Harga (X1), Cita Rasa (X2), dan Promosi berpengaruh
sebesar 42,6% terhadap Loyalitas Konsumen di Kober Mie Setan dan 57,4% dipengaruhi

oleh variabel-variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Saran

1.

136

Saran bagi perusahaan, Promosi (X3) paling berpengaruh signifikan di Kober Mie Setan
karena menggunakan media sosial untuk melakukan promosi sehingga segmen pasarnya
lebih cocok untuk anak-anak muda pada usia 21-30 tahun, jika ingin mengembangkan di
segmen pasar berbeda maka harus lebih memperhatikan bauran promosi menurut Kotler
dan Armstrong dalam Kartika, dkk(2020:42), yaitu periklanan, promosi penjualan,events
and experiences,hubungan masyarakat, pemasaran langsung, pemasaran interaktif, word
of mouth, dan penjualan personal. Hal ini dibuktikan dengan karakteristik responden
berdasarkan usia, yaitu pada usia 21-30 tahun sebanyak 87 konsumen atau 46,5%
merupakan konsumen yang aktif dalam menggunakan media sosial dan karakteristik
berdasarkan pendidikan yang mendominasi di Kober Mie Setan Kediri yaitu, SMP
sebanyak 25 konsumen atau 13,3%, SMA sebanyak 80 konsumen atau 42,8%, D1-D3

sebanyak 23 konsumen atau 12,3%, dan S1 sebanyak 55 konsumen atau 29,4%.

. Berdasarkan hasil penelitian terdapat pengaruh pada Persepsi Harga (X1), Cita Rasa (X2),

dan Promosi berpengaruh sebesar 42,6% terhadap Loyalitas Konsumen di Kober Mie
Setan dan sebesar 57,4% merupakan variabel lain yang tidak ada dalam penelitian. Maka
dari itu, diharapkan bagi peneliti selanjutnya untuk menjadi bahan penelitian lanjuan
dengan meneliti variabel yang berada diluar variabel penelitian ini seperti variabel lokasi
menurut Kotler dan Armstrong dalam Kartika, dkk (2020:4) berpendapat bahwa, lokasi

adalah saluran distribusi yang bertujuan untuk mencapai target konsumen atau variabel
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kualitas pelayanan menurut Tjiptono (2015:268) berpendapat bahwa, kualitas pelayanan
berfokus pada upaya dalam pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen serta

ketepatanpenyempaiannya untuk mengibangi ekspektasi atau harapan konsumen.
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Penempatan Tabel
Tabel 1 Hasil Uji Validitas

Variabel | Item | rhitung | rtabel | Keterangan
X1.1 0,791 Valid
X1 X1.2 | 0,867 0,1435 | Valid
X1.3 | 0,859 Valid
X2.1 0,693 Valid
X2 X2.2 10,796 |0,1435 | Valid
X2.3 | 0,698 Valid
X3.1 | 0,664 Valid
X3 X3.2 | 0,817 0,1435 | Valid
X3.3 0,788 Valid
Y1.1 | 0,654 Valid
Y1.2 | 0,717 Valid
Y1.3 | 0,786 Valid
Y Y1.4 |0,737 0,1435 Valid
Y15 | 0,745 Valid
Y1.6 | 0,474 Valid

Sumber: Data diolah, 2022
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Tabel 2 Hasil Uji Reliabilitas

. Cronbach’s | Standar
Variabel Alpha Reliabilitas Keterangan
X1 0,842 0,60 Reliabel
X2 0,791 0,60 Reliabel
X3 0,807 0,60 Reliabel
Y 0,773 0,60 Reliabel

Sumber: Data diolah, 2022

Mormal PP Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Loyalitas Konsumen
.3

Expected Cum Prob

Observed Cum Prob

Gambar 1
Diagram P-Plot Hasil Uji Normalitas
Sumber: Data diolah, 2022

Histogram

Dependent Variable: Loyalitas Konsumen

Freguency

-8 2 -2 [} 2 4

Regression Standardized Residual

Gambar 2
Histogram Hasil Uji Normalitas
Sumber: Data diolah, 2022

Tabel 3 Hasil Uji Liniearitas
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Variabel F Sig Keterangan
Persepsi Harga (X1) 3,046 | 0,012 | Liniear
Cita Rasa (X2) 1,629 | 0,154 | Linear
Promosi (X3) 2,815 | 0,008 | Linear

Sumber: Data diolah, 2022

Tabel 4 Hasil Uji Multikolinearitas

Variabel | Toleransi | VIF Keterangan

X1 0,451 1,138 | Non Multikolinearitas
X2 0,650 1,523 | Non Multikolinearitas
X3 0,879 1,329 | Non Multikolinearitas

Sumber: Data diolah, 2022

Scatterplot
Dependent Variable: Loyalitas Konsumen

Regression Studentized Residual

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 3
Hasil Uji Heterokedastisitas
Sumber: Data diolah, 2022

Tabel 5 Hasil Uji F

Model Sum of | df Mean F Sig.
Squares Square
Regression | 497,623 3 165,874 45.278 | 0,000
Residual 670,420 183 | 3,663
Total 1168,043 186

Sumber: Data diolah, 2022

Tabel 2 Hasil Uji Koefisien Determinan (R-Square)

Model R R Adjusted R | Std. Error of
Square Square the Estimate
1 0,653% | 0,426 0,417 1,914

Sumber: Data diolah, 2022
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