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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN DAN SINGKATAN

A. Transliterasi Arab-Latin

Daftar huruf bahasa Arab dan transliterasinya ke dalam huruf Latin dapat dilihat

pada tabel berikut:

1. Konsonan
Huruf )
Al Nama Huruf Latin Nama
\ Alif tidak dilambangkan tidak dilambangkan
< Ba* B Be
= Ta" T Te
= Sa S Es dengan titik di atas
z Jim J Je
z Ha* H Ha dengan titik di bawah
z Kha Kh Ka dan ha
3 Dal D De
A Zal Z Zet dengan titik di atas
B Ra* R Er
J Zai Z Zet
o Sin S Es
8 Syin Sy Esdan ye
ua Sad S Es dengan titik di bawah
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U Dad D De dengan titik di bawah
L Ta T Te dengan titik di bawah
L Za Z Zet dengan titik di bawah
& ,,Ain N Koma terbalik di atas
¢ Gain G Ge

] Fa F Fa

é Qaf Q Qi

4 Kaf K Ka

J Lam L El

2 Mim M Em

g Nun N En

5] Wau W We

° Ha* H Ha

s Hamzah « Apostrof

¢ Ya* Y Ye

Hamzah (<) yang terletak di awal kata mengikuti vokalnya tanpa diberi

tanda apa pun. Jika ia terletak di tengah atau di akhir, maka ditulis dengan tanda

)



2. Vokal

Vokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri atas vokal
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong. Vokal tunggal bahasa

Arab yang lambangnya berupa tanda atau harakat, transliterasinya sebagai

berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
| fath}ah a a
| kasrah i i
i dammah u u

Vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya berupa gabungan antara

harakat dan huruf, transliterasinya berupa gabungan huruf, yaitu:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
s fathah dan ya’ ai adani
& fathah dan wau au adanu
Contoh:
CasS : kaifa
J 3 “haula

3. Maddah

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan huruf,

transliterasinya zberupa huruf dan tanda, yaitu:




Harakat dan Nama Huruf dan Nama
Huruf Tanda
& ... | V... | fathahdan alifatau ya’ a a dan garis di atas
- kasrah dan ya’ i i dan garis di atas
K dammah dan wau u u dan garis di atas
Sl . mata
= . rama
s : qila
Sged . yamutu

4. Ta marbiitah

Transliterasi untuk ¢a@"* marbitah ada dua, yaitu ta" marbitah yang
hidup atau mendapat harakat fathah, kasrah, dan dammabh, transliterasinya
adalah [t].sedangkansa " marbitah yang mati atau mendapat harakat sukun,
transliterasinya adalah [h].

Kalau pada kata yang berakhir dengan ta " marbitah diikuti oleh kata
yang menggunakan kata sandang al- serta bacaan kedua kata itu terpisah, maka

ta" marbiitah itu ditransliterasikan dengan ha [h].

Contoh:
JULYI 2535 :raudah al-azfal
Lol a5uLdl - al-madinah al-fadilah
P : al-hikmah

-

Xi



5. Syaddah (Tasydid)

Syaddah atau tasydid yang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan
dengan sebuah tanda tasydid ( ), dalam transliterasi ini dilambangkan dengan

perulangan huruf (konsonan ganda) yang diberi tanda syaddah.

Contoh:
E : rabband
s . najjaind
3 - al-haqq
('-;-” :nu''ima
e L, aduwwun

Jika huruf sber-tasydid di akhir sebuah kata dan didahului oleh huruf

kasrah ( =), maka ia ditransliterasi seperti huruf maddah menjadi .

Contoh :
g ~
/ . ,,AlT (bukan ,,Aliyy atau A“ly)
:5’1/"& . ,ArabT (bukan A“rabiyy atau ,,Arabiy)

6. Kata Sandang

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf
Jalif lam ma“rifah). Dalam pedoman transliterasi ini, kata sandang
ditransliterasi seperti biasa , al-, baik ketika ia diikuti oleh huruf syamsi yah
maupun huruf gamariyah. Kata sandang tidak mengikuti bunyi huruf langsung
yang mengikutinya.Kata sandang ditulis terpisah dari kata yang mengikutinya

dan dihubungkan dengan garis mendatar (-).
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Contoh:

M : al-syamsu(bukan asy-syamsu)
g : al-zalzalah (bukan az-zalzalah)
adz Lo - al-falsafah

3L s al-biladu

7. Hamzah

Aturan transliterasi huruf hamzah menjadi apostrof (*) hanya berlaku
bagi hamzah yang terletak di tengah dan akhir kata. Namun, bila hamzah

terletak di awal kata, ia tidak dilambangkan, karena dalam tulisan Arab ia

berupa alif.
Contoh:
b3k : ta "muriina
’@J\ > al-nau™
% JM; L syai"‘un
Exal > umirtu

8. Penulisan Kata Arab yang Lazim Digunakan dalam Bahasa Indonesia

Kata, istilah atau kalimat Arab yang ditransliterasi adalah kata, istilah
atau kalimat yang belum dibakukan dalam bahasa Indonesia. Kata, istilah atau
kalimat yang sudah lazim dan menjadi bagian dari perbendaharaan bahasa
Indonesia, atau sering ditulis dalam tulisan bahasa Indonesia, atau lazim
digunakan dalam dunia akademik tertentu, tidak lagi ditulis menurut cara
transliterasi di atas. Misalnya, kata al-Qur*an (dari al-Qur "an), alhamdulillah,
dan munagasyah.Namun, bila kata-kata tersebut menjadi bagian dari satu
rangkaian teks Arab, maka harus ditransliterasi secara utuh.

Contoh:

Syarh al-Arba “in al-Nawawit
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Risalah fi Ri“ayah al-Maslahah

9. Lafz al-Jalalah
Kata “Allah” yang didahului partikel seperti huruf jarr dan huruf
lainnya atau berkedudukan sebagai mudafilaih (frasa nominal), ditransliterasi

tanpa huruf hamzah.

Contoh:
A oo -dinulldh
il :billdh

Adapun ta "“marbitah di akhir kata yang disandarkan kepada lafz al-
Jjalalah, diteransliterasi dengan huruf [t].
Contoh:

) 1505 73 o :hum fi rahmatillah

-

10. Huruf Kapital

Walau sistem tulisan Arab tidak mengenal huruf kapital (All Caps),
dalam transliterasinya huruf-huruf tersebut dikenai ketentuan tentang
penggunaan huruf kapital berdasarkan pedoman ejaan Bahasa Indonesiayang
berlaku (EYD). Huruf kapital, misalnya, digunakan untuk menuliskan huruf
awal nama diri (orang, tempat, bulan) dan huruf pertama pada permulaan
kalimat. Bila nama diri didahului oleh kata sandang (al-), maka yang ditulis
dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri tersebut, bukan huruf awal kata
sandangnya. Jika terletak pada awal kalimat, maka huruf A dari kata sandang

tersebut menggunakan huruf kapital (al-). Ketentuan yang sama juga berlaku

Xiv



untuk huruf awal dari judul referensi yang didahului oleh kata sandang al-, baik
ketika ia ditulis dalam teks maupun dalam catatan rujukan (CK, DP, CDK, dan
DR). Contoh:

Wa ma Muhammadun illa rasil
Inna awwala baitin wudi“a linnasi lallazi bi Bakkata
mubarakanSyahru Ramadan al-lazi unzila fihi al-Quran

Nasir al-Din al-
Tiist Nasr Hamid
Abii ZaydAl-Taft

Al-Maslahah fi al-Tasyri** al-Islami

Jika nama resmi seseorang menggunakan kata Ibnu (anak dari) dan Aba
(bapak dari) sebagai nama kedua terakhirnya, maka kedua nama terakhir itu

harus disebutkan sebagai nama akhir dalam daftar pustaka atau daftar referensi.

Contoh:

Abii al-Walid Muhammad ibn Rusyd, ditulis menjadi: Ibnu Rusyd, Abu al-
Walid Muhammad (bukan: Rusyd, Abt al-Walid Muhammad Ibnu)

Nasr Hamid Abu Zaid, ditulis menjadi: Abt Zaid, Nasr Hamid (bukan, Zaid
Nasr Hamid Abu)

. Daftar Singkatan

Beberapa singkatan yang dibakukan adalah:

SWT. = Subhanahu Wa Ta,,ala
SAW. = Sallallahu ,,Alaihi Wasallam
AS =, Alaihi Al-Salam
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H = Hijrah

M = Masehi
SM = Sebelum Masehi
I = Lahir Tahun (untuk orang yang masih hidup saja)
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ABSTRAK

Sarmila, 2021. “Perbandingan Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dalam sisi
Produk, Harga, Lokasi, dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen Di Kabupaten Luwu” Skripsi Program Studi Manajemen
Bisnis Syariah Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Negeri Palopo,
Dibimbing oleh Arsyad L.S.Si.M.Si.

Skrispsi ini membahas tentang Perbandingan Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken
dalam sisi produk, harga, lokasi, dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen
di Kabupaten Luwu. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui perbedaan bauran
pemasaran antara Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dari sisi produk, harga, lokasi,
dan promosi terhadap keputusan pembelian. Jenis penelitian yang digunakan adalah
dengan menggunakan metode penelitian kuantitatif dengan metode pendekatan
komparatif. Populasi dalam penelitian adalah konsumen dengan 2x frekuensi pembelian
dengan sampel sebanyak 80 orang di mana 40 orang diwakili dari Kris Chicken dan 40
orang diwakili dari C’Bezt Fried Chicken. Data dikumpulkan dengan metode observasi,
angket, dan dokumentasi. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 1) Terdapat perbedaan
yang signifikan pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dari sisi produk terhadap
keputusan pembelian, 2). Terdapat perbedaan yang signifikan pada Kris Chicken dan
C’Bezt Fried Chicken dari sisi harga terhadap keputusan pembelian, 3). Terdapat
perbedaan yang signifikan pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dari sisi lokasi
terhadap keputusan pembelian, 4). Terdapat perbedaan yang signifikan pada Kris
Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dari sisi promosi terhadap keputusan pembelian, 5).
Tidak terdapat perbedaan yang signifikan pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken
dari sisi produk, harga, lokasi, dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen.

Kata kunci : Bauran Pemasaran, Keputusan Pembelian, Konsumen



BAB 1
LATAR BELAKANG
A. Latar Belakang

Begitu banyak hal yang perlu ditetapkan dalam lingkungan bisnis saat ini
jika kita ingin melihat tingkat penjualan perusahaan kita meningkat di masa
depan. Akibatnya, bauran pemasaran harus diterapkan untuk bersaing dengan
bisnis lain di sektor bisnis. Untuk meningkatkan aktivitas perusahaan dan
menjamin barang yang ditawarkan sesuai dengan tujuan penjualan maka
digunakan bauran pemasaran. Sesuai dengan perkembangan ekonomi masyarakat,
konsep bauran pemasaran selalu berubah-ubah?. Pertumbuhan perusahaan akan
sangat dipengaruhi oleh bauran pemasaran yang kita pilih, agar pelanggan tetap
kembali kepada kita, namun perlu memastikan bahwa dalam memberikan layanan
haruslah terbaik di semua aspek bisnis.

Di zaman sekarang ini persaingan bisnis semakin sengit karena
kebanyakan orang terlalu fokus pada pekerjaan sehingga tidak punya waktu untuk
melakukan hal lain, termasuk memasak atau menyiapkan makanan di rumah,
karena mereka sangat sibuk bekerja, orang ingin mengkonsumsi makanan cepat
saji, dan ini menghasilkan peluang usaha bagi mereka yang berada di industri
makanan cepat saji. Salah satu menu paling populer di rantai makanan cepat saji
ini adalah ayam goreng, yang disukai anak-anak dan orang dewasa. Restoran

cepat saji diperkirakan akan mengalami peningkatan bisnis sebesar 15% tahun ini,

! Tengku Firli Musfar,”Bauran Pemasaran Sebagai Materi Pokok dalam Manajemen
Pemasaran”, Edisi 1 (Bandung : Media Sains Indonesia, 2020), 3.



berkat kenaikan gaji dan preferensi yang berkembang untuk makan di dalam
daripada makan di luar. Rumah makan cepat saji, menurut Wakil Ketua Umum
Perhimpunan Hotel dan Restoran Indonesia Sudrajat, memiliki kinerja yang
cukup konstan di bidang ini. Menurut Ketua Umum Asosiasi Penyewa Pusat
Perbelanjaan Indonesia Budihardjo Iduansjah, industri restoran cepat saji masih
dapat tumbuh 15% hingga 18%, lebih besar dari perkiraan pertumbuhan 10%
untuk industri ritel yang lebih luas. Namun, bisnis makanan cepat saji kelas
menengah ke bawah tahun ini akan menghadapi masalah terkait dengan
meningkatnya kompensasi karyawan, kenaikan harga sewa, dan kesulitan dalam
mendapatkan bahan baku.

Dalam hal menarik pelanggan, penting bagi mereka untuk dapat
menentukan apakah barang yang mereka minati memiliki kualitas yang sangat
baik atau tidak, sehingga mereka dapat memilih barang mana yang akan mereka
gunakan. Ini akan meningkatkan kepuasan klien dengan memastikan bahwa
produk memenuhi atau melebihi harapan mereka dalam hal kualitas®. Menurut
Kotler Armstrong (1997), pengertian marketing mix adalah perangkat pemasaran
yang praktis dan dapat dikendalikan perusahaan. Unsur di dalamnya meliputi 4P
yaitu produk, harga, tempat distribusi, dan promosi yang kemudian dipadukan
oleh perusahaan untuk mencapai target market yang diinginkan. Soemarni dan
Soeprihanto (2010), marketing mix adalah kombinasi variabel inti sistem

pemasaran yang terdiri dari produk, harga, promosi, dan distribusi oleh

2 Lili Suryati,”’Manajemen Pemasaran; Suatu Strategi dalam Meningkatkan Loyalitas
Pelanggan”. Edisi 1 (Yogyakarta : CV Budi Utama, 2015), 13.



perusahaan guna mempengaruhi tanggapan konsumen. Pemasaran juga
merupakan proses manajemen yang mengidentifkasi, mengantisipasi, dan
menyediakan apa yang dikehendaki pelanggan secara efisien dan
menguntungkan.®

Bukan hanya rumah makan, warung, atau perusahaan skala besar seperti
restoran hotel berbintang dimana ini semua tentang bagaimana para pebisnis
membuat strategi dan Indonesia juga sedang menyusun aturan untuk
meningkatkan perekonomian.

Di tengah keramaian dan persis di depan poros jalan Trans Sulawesi, Kris
Chicken dan C'Bezt Fried Chicken merupakan perusahaan franchise ayam. Kris
dan C'Bezt dapat dengan mudah dilihat oleh pelanggan karena penempatannya
yang menonjol di pusat keramian di sepanjang jalan utama. Tekanan kompetitif
akan menjadi kenyataan bagi pengusaha makanan cepat saji karena tingginya
permintaan produk dan karena daya tariknya sebagai peluang bisnis makanan bagi
banyak pelanggan. Oleh karena itu, bauran pemasaran harus ditingkatkan untuk
menciptakan keunggulan kompetitif yang sebaik mungkin. Tujuan penulis untuk
mengetahui bagaimana kedua pengusaha ini mampu bersaing dengan pengusaha
lain tetapi dengan produk yang sama dengan menggunakan bauran pemasaran,
yang meliputi produk, harga, lokasi, dan promosi (4P). Berdasarkan data di atas,
maka penulis berisiniatif untuk menyusun sebuah skripsi yang berjudul

“Perbandingan Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dalam sisi Produk, Harga,

3 Mokhtar Sayyid,”Strategi Pemasaran Bisnis Farmasi”, Edisi 1 (Sidoarjo : Zifatama Jawara,
2020), 14.



Lokasi, dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Di Kabupaten

Luwu”.

. Rumusan Masalah
Sesuai dengan paparan berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka

dapat di dirumuskan untuk fokus penelitian yakni :

a. Apakah terdapat perbedaan pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken
dalam sisi produk terhadap keputusan pembelian konsumen?

b. Apakah terdapat perbedaan pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken
dalam sisi harga terhadap keputusan pembelian konsumen?

C. Apakah terdapat perbedaan pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken
dalam sisi lokasi terhadap keputusan pembelian konsumen?

d. Apakah terdapat perbedaan pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken
dalam sisi promosi terhadap keputusan pembelian konsumen?

e. Apakah terdapat perbedaan pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken
dalam sisi produk, harga, lokasi dan promosi terhadap keputusan pembelian

konsumen ?

. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang telah di uraikan diatas maka dibuat
tujuan penelitian sebagai berikut :
a. Untuk mengetahui perbedaan antara Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken

dalam sisi produk terhadap keputusan pembelian konsumen



b. Untuk mengetahui perbedaan antara Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken
dalam sisi harga terhadap keputusan pembelian konsumen

c. Untuk mengetahui perbedaan antara Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken
dalam sisi lokasi pada keputusan pembelian konsumen

d. Untuk mengetahui perbedaan antara Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken
dalam sisi promosi terhadap keputusan pembelian konsumen

e. Untuk mengetahui perbedaan antara Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken
dalam sisi produk, harga, lokasi dan promosi terhadap keputusan pembelian

konsumen.

D. Manfaat Penelitian

a. Manfaat bagi penulis
Adapun manfaat penelitian bagi penulis adalah dapat menambah wawasan
Ilmu mengenai perbandingan di suatu tempat yang sama dari bauran pemasaran
4P dengan melalui penerapan teori dan ilmu yang telah di peroleh selama masa
perkuliahan serta bagaimana melakukan perbandingan sesuai dengan

kenyataan yang terjadi pada dunia usaha secara langsung.

b. Manfaat bagi instansi
Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi teoritis
bagi pengembangan studi Manajemen Bisnis Syariah untuk mengetahui
perbandingan di suatu tempat yang sama dari sisi produk, harga, lokasi, dan

promosi terhadap keputusan pembelian konsumen.



BAB I
KAJIAN TEORI
A. Penelitian Terdahulu

Peneliti dapat menggunakan penelitian sebelumnya untuk membantu
mereka mengetahui bagaimana hubungan antara variabel independen dan variabel
dependen cocok dalam lingkungan penelitian tertentu. Penelitian terdahulu juga
meruapakan suatu pembeda atas penelitian yang kita lakukan terhadap Penelitian
yang telah ada® Sebagai pembaca, pasti ingin tahu bagaimana penelitian
sebelumnya dan penelitian saat ini terhubung, dan penelitian ini bertujuan untuk
memberikan hal itu®.

Berdasarkan penelitian yang di lakukan oleh Calista Mela Agustin Waluyo
(2021) dengan judul “Perbandingan Pengaruh 4P pada Pemasaran Tradisional dan
Pemasaran Digital Terhadap Kinerja Pemasaran Pada UMKM Kuliner Di Kota
Malang” dengan tujuan penelitian yaitu untuk mempelajari dampak pemasaran
digital pada kinerja pemasaran dan untuk membandingkan dampak pemasaran
konvensional dan digital pada kinerja pemasaran. Metode penelitian kuantitatif
dan eksplanatori digunakan. Peserta survei ini berjumlah 150 orang yang
merupakan pemilik dan pengelola UKM kuliner di kota Malang. Regresi linier
berganda digunakan dalam analisis data. UKM kuliner di Kota Malang memiliki
pengaruh yang menguntungkan dan substansial terhadap kinerja pemasaran

mereka berdasarkan harga, lokasi, produk dan promosi.

4 Ade Wahyuni Azhar dan Hasnan Nasrun,”Menulis Laporan Penelitian bagi Peneliti Pemula”,
Edisi 1 (Selayo : Insan Cendekia Mandiri, 2020), 43.

> Ratna Ekasari, “Model Efektivitas Dana Desa untuk Menilai Kinerja Desa Melalui
Pemberdayaan Ekonomi”, Edisi 1 (Malang : AE Publishing, 2020), 38.



Persamaan penelitian terdahulu dengan penelitian ini adalah penggunaan
jenis penelitian yang sama, analisis kuantitatif, dan variabel yang digunakan
adalah bauran pemasaran yang meliputi produk, harga, lokasi, dan promosi
terhadap keputusan pembelian, namun terdapat perbedaan sedang menjadi bahan
penelitian.

Studi lanjutan yang dilakukan oleh Iliyyin Julinartsani Mufa (2019)
berjudul “Pengaruh Citra Merek dan Kualitas Produk Dalam Konteks Niat
Pembeli Ayam Goreng Sabana di Kota Malang”, menggunakan metodologi
penelitian yang dikuantifikasi dan dikumpulkan dari responden yang sebelumnya
telah dinilai validitasnya dan keandalan. Dalam penelitian ini, konsumen Ayam
Goreng Savannah di Malang, Indonesia, dijadikan sampel dengan menggunakan
pendekatan non-probability sampling. Jumlah responden sebanyak 140 orang.
Data dalam penelitian ini dianalisis menggunakan regresi liniear. Temuan
penelitian ini mengungkapkan bahwa persepsi pelanggan terhadap Sabana Fried
Chicken di Kota Malang dipengaruhi secara signifikan oleh kualitas produk. Di
sisi lain, citra merek memiliki pengaruh yang dapat diabaikan terhadap pilihan
pembelian ayam goreng Sabana di Kota Malang, dan citra serta kualitas produk
memiliki pengaruh yang kecil terhadap keputusan pembelian secara bersamaan.

Kesamaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya adalah karena
penggunaan jenis metode penelitian yang sama yaitu analisis kuantitatif, namun
perbedaannya terletak pada bauran pemasaran yang pada penelitian sebelumnya
hanya terfokus pada dua unsur yaitu kualitas produk dan citra merek, sedangkan

penelitian ini mencakup empat bauran pemasaran.



Studi lanjutan yang dilakukan oleh Elmiliasari (2020) dengan judul
penelitian “Pengaruh Harga dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian
Fried Chicken di Rocket Chicken Bandar Kota Kediri” dengan menggunakan
metode kuantitatif, Kuesioner digunakan sebagai instrumen dalam penelitian ini
untuk mengumpulkan data dari partisipan. Partisipan dalam penelitian ini adalah
pelanggan tetap Rocket Chicken, restoran cepat saji lokal. Probability sampling
adalah strategi yang digunakan. Dalam penelitian ini digunakan 100 partisipan
sebagai sampel. Pilihan pembelian ayam goreng sangat dipengaruhi oleh variabel
selain harga dan kualitas produk, seperti lokasi dan iklan, menurut temuan
penelitian ini.

Kesamaan antara penelitian ini dengan penelitian sebelumnya adalah
karena penggunaan jenis metode penelitian yang sama, yaitu analisis kuantitatif.
Namun perbedaannya terletak pada bauran pemasaran, yang pada penelitian
sebelumnya hanya berfokus pada dua unsur yaitu harga dan kualitas produk,
sedangkan penelitian ini mencakup empat bauran pemasaran yaitu produk, harga,

lokasi, dan promosi.

. Landasan Teori
1. Produk
Sebuah produk adalah salah satu yang dapat diberikan kepada pelanggan
untuk tujuan menarik, mengkomsumsi, atau menggunakannya sesuai dengan
kenyamanan atau kebutuhan khusus pelanggan. Produk tidak serta merta lebih

dari kebutuhan namun juga keinginan. Ada banyak jenis produk lain yang bisa



diciptakan, antara lain benda fisik, software, mobil, bahkan orang dan tempat.
Dengan demikian, produk dapat diartikan sebagai suatu barang apa pun yang
dapat di tawarkan di pasar untuk menarik perhatian, membangkitkan minat,
atau memuaskan kebutuhan atau keinginan dalam memiliki produk dan
layanan yang lebih baik atau produk baru yang lebih berkembang®. Dari segi
definisi, konsumen memiliki keinginan yang berbeda, maka pengertian kerja
sama halnya pada selera konsumen. Sebagaimana yang telah di jelaskan dalam
firman Allah SWT pada Al-Quran Surah Asy Syu’araa : 181-183
VAY 55l (e 130585 W 5 O ) 8 5]
VAY il uaall ) 5 55
VAY % Ehandh a5V 8 ) 550 Y 5 2ha Gl Gl | LA Y
Terjemahnya :
181. Sempurnakanlah takaran dan janganlah kamu merugikan orang
lain. 182. Dan timbanglah dengan timbangan yang benar, 183. Dan
janganlah kamu merugikan manusia dengan mengurangi hak-haknya
dan janganlah membuat kerusakan di bumi.
Tafsir Kemenag: Di samping menyekutukan Allah dengan sesuatu yang
lain, penduduk Madyan juga berbuat dosa dan melakukan kejahatan lain, di

antaranya:

1. Mengurangi timbangan dan takaran pada waktu menjual dan minta
dilebihkan pada waktu membeli.
2. Menurunkan harga barang-barang agar mereka dapat membeli barang-

barang itu dengan harga yang amat rendah.

® Ovi Hamidah, Fitria Halim, Rahman, dkk, “Manajemen Bisnis Pemasaran”, Edisi 1 (Medan :
Yayasan Kita Menulis, 2021), 11.
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3. Membuat onar dan kerusakan di bumi.

Ayat ini menerangkan bahwa Syuaib menyeru kaumnya untuk
menghentikan kejahatan yang biasa mereka lakukan. Mereka diseru untuk
menyempurnakan takaran dan timbangan baik di waktu menjual maupun
membeli. Mengurangi atau melebihkan takaran dan timbangan adalah
perbuatan yang merugikan orang lain.Hal itu berarti membuat kerusakan di
bumi. Syuaib mengingatkan kaumnya bahwa harta yang halal lebih baik bagi
mereka, karena mereka adalah orang-orang yang berpenghidupan baik. Yang
dimaksud dengan sisa keuntungan dari Allah (bagiyyatullah) ialah keuntungan
yang halal dalam perdagangan sesudah menyempurnakan takaran dan
timbangan. Syuaib mengingatkan bahwa perbuatan jahat yang mereka lakukan
Itu bertentangan dengan ketentuan yang ditetapkan Allah bagi semua makhluk-
Nya. Oleh karena itu, mereka diminta untuk menghentikan perbuatan itu, dan
takut kepada azab Allah yang akan ditimpakan kepada orang-orang yang
berbuat kejahatan. Dialah yang menciptakan segala yang ada, termasuk

mereka.

Diciptakan-Nya dari tidak ada kepada ada untuk mengadakan
kemaslahatan di bumi. Allah pernah menciptakan orang-orang yang
mempunyai kekuatan dan kemampuan yang lebih kuat dan besar dari mereka,
serta mempunyai harta dan kekayaan yang lebih banyak, seperti kaum Hud

yang pernah mereka katakan sebagai kaum yang lebih kuat dan perkasa dari
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mereka. Karena kezaliman dan kejahatan umat-umat dahulu itu, Allah

mengazab dan menimpakan malapetaka yang besar kepada mereka

Pada surah tersebut menjelaskan bahwa transaksi ekonomi tidak
diperbolehkan menggandakan harga untuk keuntungan pribadi. Ketika
memberikan seseorang suatu produk maka harus dengan produk yang terbaik
karna secara naluri orang menginginkan sesuatu yang terbaik, orang enggan
mengkomsumsi sesuatu yang buruk bagi diri sendiri. Ketika memproduksi
suatu barang maka hendaknya tidak membuat kecurangan ataupun mengurangi
takaran yang telah di sediakan sebelumnya agar produk yang di hasilkan
bermutu baik juga sekaligus sesuai dengan syariat Islam yaitu bersikap jujur
dalam melakukan sesuatu, maka hal itu dapat menambah keprcayaan
konsumen untuk terus mengomsumsi produk yang kita miliki.

Siklus hidup produk dideskripsikan pada 4 tahap yaitu tahap
pengenalan, tahap pertumbuhan, tahap kedewasaan, dan tahap penurunan’.
Karena produk menjadi lebih tersedia secara luas, banyak perusahaan mencoba
untuk mencapai tingkat keuntungan baru bagi pelanggan mereka. Kegiatan
produksi dalam pemasaran bukan hanya tentang mengubah bentuk suatu
produk menjadi produk lain, tetapi tentang bagaimana produk tersebut lebih
bermanfaat dan bermanfaat bagi masyarakat luas®. Sehingga dengan demikian

yang termasuk dalam kualitas ini adalah:

" Hadion Wijoyo, Dr. Yohanes Totok Suryoto, dkk, “ Manajemen Pemasaran”, Edisi 1 (Baru,
Sumatra Barat : Insan Cendekia Mandiri, 2021), 97.

8 Warnadi & Aris Triyono,”Manajemen Pemasaran”, Edisi 1 (Yogyakarta : CV Budi Utama,
2019), 11.
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a. Kualitas produk
b. Citarasa
c. Variasi produk
2. Harga
Harga adalah jumlah dimana suatu produk atau layanan memiliki nilai, atau
jumlah yang dapat diharapkan pelanggan untuk diperoleh dari memiliki atau
menggunakan produk atau layanan tersebut. Meskipun sifat mekanis pasar
menghadirkan berbagai risiko, hal itu dapat menghadirkan peluang bagi
perusahaan yang berada pada posisi yang baik, bahkan jika ada banyak bahaya
yang terkait dengan dinamika lingkungan bisnis pasar.®
Harga merupakan aspek terpenting dalam menentukan pilihan pembeli
karena harga produk atau jasa yang disebut gambaran. Fokus utama penetapan
harga titik penjualan adalah harga barang tertentu yang biaya produksinya baru-
baru ini meningkat,tidak ditemukan dalam jumlah orang biasa. Berdasarkan pada
Al-Qur’an Surah An-Nisa ayat 29 :
%28 Ll 8 e 5583 (388 (W) el 2 &0 5 150 ¥ 1kl il i
Wis 5 o) o8l &) 80l 1558 Y 5

Terjemahnya:

“Wahai orang-orang yang beriman! Janganlah kamu saling memakan harta
sesamamu dengan jalan yang batil (tidak benar), kecuali dalam perdagangan
yang berlaku atas dasar suka sama suka di antara kamu. Dan janganlah
kamu membunuh dirimu. Sungguh, Allah Maha Penyayang kepadamu .

® Hery,”Perencanaan Bisnis”, (Jakarta : PT Grasindo, 2018), 3
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Imam Nasafi dalam karyanya, Tafsir An-Nasafi menyebutkan maksud dari
larangan makan harta sesama dengan cara batil adalah segala sesuatu yang tidak
dibolehkan syari’at seperti pencurian, khianat, perampasan atau segala bentuk
akad yang mengandung riba. Kecuali dengan perdagangan yang dilakukan atas
dasar suka sama suka atau saling rela. Alih-alih melakukan perbuatan batil, Al-
Qur’an menawarkan cara lain untuk memperoleh atau mendapatkan harta yang
benar, yaitu lewat perdagangan (tijarah). Perdagangan yang dimaksud bukan
sekadar menjual dan membeli barang tertentu, tanpa mempedulikan kondisi
pembeli. Lebih dari itu, perdagangan yang dilakukan harus memenuhi prinsip
suka sama suka (‘an taradin minkum). Kata ‘an taradin merupakan sifat
dari tijarah. Sehingga kalimat ini menunjukkan antara kedua belah pihak sama-
sama rela untuk melakukan aktifitas perdagangan, semisal jual beli, sewa

menyewa, kerja sama dan sebagainya.

Sedangkan menurut An-Nasafi dalam Tafsir An-Nasafi, makna kalimat
tersebut adalah janganlah kamu membunuh dirimu dalam arti siapapun dari
jenismu sendiri dari orang-orang mukmin karena orang mukmin itu seperti satu
saudara. Tidak diperbolehkan membunuh saudara sendiri seperti yang dilakukan
orang-orang bodoh. Makna lain dari kata membunuh (al-gatl) adalah memakan
harta dengan cara yang zalim. Sama artinya ia menzalimi diri sendiri atau
mencelakai dirinya. Oleh sebab itu, Allah melarang kita untuk mengikuti hawa

nafsu (keserakahan) yang membuat kita terdorong untuk menzalimi orang lain.
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Pada surah tersebut telah menjelaskan bahwa jika sedang melakukan
transaksi ekonomi, maka tidak di perbolenkan menetapkan harga yang berlipat
ganda untuk bentuk keuntungan pibadi. Pada dasarnya penentuan harga juga tidak
semudah dengan langsung menentukan begitu saja karna biasanya harga yang
terlalu rendah di mata konsumen biasanya bermutu rendah karena mereka
membandingkan dengan mutu dan harga dari pesaing lainnya. Begitupun
sebaliknya ketika harga yang terlalu tinggi maka akan membuat para konsumen
memiliki ekspetasi yang tinggi atas barang tersebut. Hadits Rasulullah Saw yang
berkaitan dengan penetapan harga adalah suatu riwayat dari Anas bin Malik.
Dalam riwayat dikatakan:

Gua)g (DGl ¢ itp dp B2y 0W g OHlGudedS I
¢l @d Gl g S

Al G ' (pe)doe LG GBI 50 5TA 3 e Y 5o 50
s, ‘Elila, ) o W

Faolaian e

Artinya :

"Pernah (terjadi) kenaikan harga di Madinah zaman Rasulullah SAW,
kemudian orang-orang berkata, “Ya Rasulallah, telah naik harga, karena itu
tetapkanlah harga bagi kami”. Rasulullah bersabda, sesungguhnya Allah itu
penetap harga, yang menahan, yang melepas, yang memberi rizgi, dam
sesungguhnya aku berharap bertemu Allah SWT di dalam keadaan tidak
seorangpun dari kamu menuntut aku lantaran menzalimi di jiwa atau di
harga”.

Hadits tersebut mengandung pengertian mengenai keharaman penetapan

harga (termasuk upah dalam transaksi persewaan atau perburuhan) walau dalam
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keadaan harga-harga sedang naik, karena jika harga ditentukan murah akan dapat
menyulitkan pihak penjual. Sebaliknya, menyulitkan pihak pembeli jika harga
ditentukan mahal. Sementara penyebutan darah dan harta pada hadis tersebut
hanyalah merupakan kiasan. Selain itu, karena harga suatu barang adalah hak
pihak yang bertransaksi maka kepadanya merekalah diserahkan fluktuasinya.
Karenanya, imam atau penguasa tidak layak untuk mencampuri haknya kecuali
jika terkait dengan keadaan bahaya terhadap masyarakat umum. Jika terjadi
perselisihan di antara dua pihak, penjual dan pembeli, maka pihak terkait itu harus
melakukan ijtihad bagi kepentingan diri mereka sendiri.

Harga dalam bauran pemasaran meliputi: daftar harga, diskon, potongan
harga khusus, periode pembayaran, dan syarat kredit'°. Pada saat yang bersamaan,
penetapan harga adalah permasalahan nomor satu yang di hadapi banyak eksekutif
pemasaran, dan banyak perusahaan tidak menangani penetapan harga dengan
baik. Yang dimaksud antara lain adalah:

a. Harga yang terjangkau oleh daya beli konsumen
b. Harga memiliki daya saing dengan harga produk lain

c. Kesesuaian harga dengan kualitas produk.

3. Lokasi
Tempat atau lokasi dalam bauran pemasaran dalam konteks pemasaran

barang biasa di sebut dengan distribusi'!. Lokasi adalah aktivitas bisnis yang

10 Hendra Poltak, Sumarsih, dkk, “Dasar-Dasar Manajemen Pemasaran”, Edisi 1 (Bandung :
Media Sains Indonesia, 2021), 114.

11 Prof. Dr. Tatik Suryani,”Manajemen Pemasaran Strategik Bank Di Era Global Menciptakan
Nilai Unggul untuk Kepuasan Nasabah”, Edisi 1 (Jakarta : Prenadamedia Group, 2017), 152.
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membuat suatu produk tersedia bagi pelanggan sasaran melalui mekanisme
distribusi yang digunakan untuk memberikan informasi mengenai suatu barang

ke pelanggan. Seperti yang telah dijelaskan pada Surah Al-A’raaf/7 ayat 74

berikut :
a5 (s (030888 51 8 1555 sl 335 e 2 i&es 3 1554005
Chandd 51 (31558 Y5 ) Y1 15 58ME B 38 gl (5ia 05155008
Tejemahnya :

“Dan ingatlah ketika Dia menjadikan kamu khalifah-kKhalifah setelah
kaum ‘Ad dan menempatkan kamu di bumi. Di tempat yang datar kamu
dirikan istana-istana dan di bukit-bukit kamu pahat menjadi rumah-
rumah. Maka ingatlah nikmat-nikmat Allah dan janganlah kamu membuat

.

kerusakan di bumi

Tafsir Al-Muyassar / Kementerian Agama Saudi Arabia Dan ingatlah
oleh kalian nikmat Allah yang tercurah kepada kalian, ketika Allah menjadikan
kalian sebagai manusia-manusia yang menggantikan orang-orang sebelum kalian
di muka bumi setelah kaum Ad, dan memberikan kekuasaan bagi kalian di daerah
yang baik yang kalian tinggali, kemudian kalian membangun di tanah-tanah
datarnya istana-istana megah, dan kalian memahat daerah-daerah gunungnya
sebagai rumah-rumah yang lain. Maka ingatlah nikmat-nikmat Allah yang
tercurah atas kalian dan janganlah kalian berlalu lalang di muka bumi dengan
membuat kerusakan. ” Tafsir Al-Mukhtashar / Markaz Tafsir Riyadh, di bawah
pengawasan Syaikh Dr. Shalih bin Abdullah bin Humaid (Imam Masjidil Haram.
Dan ingatlah nikmat Allah yang dilimpahkan kepada kalian ketika kalian menjadi

penerus kaum ‘Ad di muka bumi, menempatkan kalian di sana sehingga kalian
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bisa menikmati apa yang ada di sana dan menemukan apa yang kalian cari. Hal
itu terjadi setelah kaum ‘Ad dibinasakan karena mereka telah kufur dan ingkar.
Kalian membangun istana-istana di tanah yang datar dan memahat gunung-
gunung menjadi tempat tinggal kalian. Maka ingatlah nikmat-nikmat yang Allah
berikan kepada kalian agar kalian bersyukur kepada-Nya. Dan tinggalkanlah
perbuatan yang mendatangkan kerusakan di muka bumi. Yaitu dengan
meninggalkan kekufuran terhadap Allah dan menjauhi perbuatan maksiat. Tafsir
Al-Madinah Al-Munawwarah / Markaz Ta'dzhim al-Qur'an di bawah pengawasan
Syaikh Prof. Dr. Imad Zuhair Hafidz, professor fakultas al-Qur'an Universitas
Islam Madinah . Dan ingatlah karunia Allah yang telah diberikan kepada kalian,
ketika menjadikan kalian sebagai khalifah di bumi, sehingga kalian dapat
bersenang-senang dengan kenikmatan yang ada di dalamnya setelah kebinasaan
kaum ‘Aad. Dan Allah memberi kalian tempat tinggal di tempat bebatuan, kalian
membangun istana-istana yang megah di tanahnya yang lapang, dan kalian
memahat gunung-gunungnya sebagai rumah yang layak dihuni. Maka ingatlah
kenikmatan-kenikmatan yang telah Allah berikan kepada kalian, dan janganlah
kalian Dberbuat kerusakan terhadap negeri dan hamba-hamba yang lain.

Penetapan harga dengan penekanan pada nilai menjadi lebih penting

daripada mencoba mencari harga ideal untuk suatu produk!?. Ketika lokasi suatu

12 Thomas W Zimmerer, Norman M, dkk, “Kewirausahaan dan Manajemen Usaha Kecil”, Edisi
5 (Jakarta : Selemba Empat, 2009), 67.
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bisnis terletak pada yang strategis, maka pastinya akan selalu ramai dengan

pengunjung karena mudah dijangkau®®. Sehingga dapat di ukur melalui:

a. Seberapa strategi tempat tersebut
b. Fasilitas yang bisa didapat oleh calon konsumen
c. Kemudahan dalam mengakses lokasi tersebut
4. Promosi

Langkah kecil berupa promosi dalam berbagai cara untuk meraih target
pemasaran yang belum diraih'*. Promosi adalah suatu bentuk penyaluran
Informasi mengenai suatu produk untuk menarik minat konsumen terhadap
produk yang sedang kita jual. Dalam dunia bisnis, promosi merupakan suatu
kegiatan komunikasi yang di lakukan oleh seseorang ataupun perusahaan kepada
konsumen guna meperkenalkan sesuatu baik itu berupa barang, merek, ataupun
dari perusahaan itu sendiri serta bagaimana cara kita untuk meyakinkan suatu
konsumen terhadap kualitas produk yang kita tawarkan. Lantaran mudah dalam
berkomunikasi dan mendapatkan informasi dari banyak orang dengan tingkat
variasi, kaum milenial cenderung kreatif dalam mencipatakn gagasan baru dalam
usaha maupun berkarya®®. Berdasarkan pada hadist Abi Sa’id, dari Nabi

Muhammad SAW bersabda :

13 Mohamad Assrory, Mashariono, “Pengaruh Kualitas Layanan, Harga, Lokasi, Terhadap
Keputusan Pembelian Lazizaa Chicken & Pizza Di Jombang”, Volume 6, no. 10 (Oktober 2017): 3

14 Rina Rachmawati,”Peranan Bauran Pemasaran (Marketing Mix) terhadap Peningkatan
Penjualan (Sebuah Kajian terhadap Bisnis Restoran”, Volume 2, No. 2 (Mei 2011), 146.

15 H. Samsul Arifin,”Pemasaran Era Milenium”, Edisi 1 (Yogyakarta : CV Budi Utama, 2019),
15.
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Artinya :

“Pedagang yang jujur dan terpercaya bersama para Nabi, orang-orang
vang jujur dan syuhada;” (HR Tirmidzi)

Maksud dari hadist di atas adalah ketika melakukan promosi penjulan
hendaknya sesuai dengan kenyataan pada produk yang benar-benar terjadi agar
tidak terjadinya kebohongan antar satu sama lain agar perdagangan bisnis yang
kita jalani dapat berjalan sejalan dengan kejujuran yang berdsarkan pada syariat
Islam. Saat ini sebuah kegiatan promosi yang sudah sangat umum dan sangat
mudah untuk dilakukan oleh para market seperti dengan melakukan beberapa
bentuk promosi yaitu iklan, diskon, ataupun penawaran-penawaran menarik
lainnya yang bisa membuat para calon konsumen tertarik untuk menggunakan
produk yang kita jual. Berdasrkan dalam firman Allah SWT surah An-nisa ayat

145 :

|3 2l 205 (5 AN o JELAI A b (il ()
Terjemahnya :

“Sungguh, orang-orang munafik itu (ditempatkan) pada tingkatan yang
paling bawah dari neraka. Dan kamu tidak akan mendapat seorang
penolong pun bagi mereka
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Tafsir Ringkas Kemenag RI : Ketahuilah wahai Muhammad dan orang-
orang yang beriman, bahwa sungguh, orang-orang munafik itu di akhirat kelak
ditempatkan pada tingkatan yang paling bawah, paling rendah, dan paling hina
dari neraka. Dan kamu, wahai Muhammad dan siapa pun, sama sekali tidak akan
mendapat seorang penolong pun yang dapat memberikan pertolongan bagi mereka
dari azab neraka itu. Maksud dari ayat di atas adalah salah satu yang perlu sorotan
dari sudut pandang syariah dalam promosi adalah bahwa betapa banyak promosi
saat ini yang mengandung kebohongan dan penipuan. Promosi yang dibenarkan
dalam muamalah adalah berdasarkan pada prinsip syariah yaitu promosi yang
jujur, transparan, dan menjelaskan apa adanya Dan promosi utama yang saat ini
dilakukan adalah karena peluncuran media sosial, selain lebih mudah dan praktis
bentuk promosi ini juga lebih mempermudah kosumen dalam mecari informasi
mengenai produk yang sedang kita promosikan. Dimana kita bisa membuat desain
gambar yang semenarik mungkin dan jauh berbeda dengan yang dimiliki dari
pesaing bisnis lainnya, kemudian memanfaatkan lingkungan untuk mempelajari
lebih lanjut tentang mereka®®, perlunya meningkatkan promosi dalam suatu
perusahaan sangatlah penting karena ketika kita mempromosikan dengan bentuk
itu-itu saja maka konsumen akan merasa mulai bosan dengan konsep perusahaan
kita dengan begitu mereka akan mencari perusahaan lain yang memiliki kreatifitas
yang tinggi dalam sebuah desain promosi dan itu juga pastinya akan berdampak

pada tingkat penjualan perusahaan, untuk itu perlu memperhatikan kualitas

16 Hery, “Manajemen Stategik”, (Jakarta : PT Grasindo, 2018), 2
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pelayanan agar kepuasan konsumen terpenuhil’. Oleh karena itu, dapat dikatakan
bahwa pemasaran merupakan proses sosial yang menentukan®®. Adapun ukuran

dari promosi adalah:

a. Tampilan iklan
b. Daya Tarik
c. Jangkauan promosi

5. Keputusan Pembelian

Menurut Grand Theory, Keputusan pembelian merupakan sikap

seseorang untuk membeli atau menggunakan suatu produk baik berupa barang
atau jasa yang telah diyakini akan memuaskan dirinya dan kesediaan menanggung
risiko yang mungkin ditimbulkannya. Konsumen mengambil keputusan
pembelian setiap hari. Pemasar perlu mengatahui apa yang menjadi bahan
pertimbangan konsumen dalam keputusan pembelian. Suatu proses penilaian dan
pemilihan dari berbagai alternative sesuai dengan kepentingan-kepentingan
tertentu dengan menetapkan suatu pilihan yang dianggap paling menguntungkan.
Menurut kotler dan Amstrong (2001) adalah tahap dalam proses pengambilan
keputusan pembelian di masa konsumen benar-benar membeli. Pengambilan
keuptusan merupakan suatu individu yang secara langsung terlihat dalam
pendatan dan mempergunakan barang yang ditawarkan. Definisi lain keputusan
pembeli tentang merek yang paling di sukai. Keputusan pembelian merupakan

suatu proses pengambilan keputusan akan pembelian yang mencangkup penetuan

17 1da Ayu Inten,”Pengaruh Kualitas Layanan Terhadap Kepuasan Pelanggan Restoran Baruna
Sanur”, Volume 4. No. 7 (2015), 4.

18 Warnadi & Aris Triyono,”Manajemen Pemasaran”, Edisi 1 (Yogyakarta : CV Budi Utama),
2019, hal.11
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apa yang akan dibeli atau tidak melakukan pembelian (kotler dan Amsstrong,
2008). Menurut kotler (2005) keputusan pembelian adalah suatu tahap dimana
konsumen telah memiliki pilihan dan siap untuk melakukan pembelian atau
pertukaran antara uang dan janji untuk membayar dengan hak kepemilikan atau
penggunaan suatu barang atau jasal. Kotler (2005) juga menjelaskan yang
dimaksud dengan keputusan pembelian adalah suatu proses penyelesaian masalah
yang terdiri dari menganalisa atau pengenalan kebutuhan dan keinginan hingga
perilaku setelah pembelian.

Perilaku konsumen menjadi hal yang mendasari konsumen untuk
membuat keputusan pembelian. Pembelian keterlibatan tinggi terjadi untuk
produk yang penting bagi konsumen®. Adapun hal-hal tersebut adalah proses dan
aktivitas ketika seorang konsumen berhubungan dengan pencarian, pemilihan,
pembelian, penggunaan serta pengevaluasian produk dan jasa demi memenuhi
kebutuhan dan keinginan. Ketika tercapainya target penjualan maka keuntungan
akan di dapat dari jumlah nilai penjualan nyata perusahaan dalam suatu produk?.
Terdapat aturan didalam Al-Qur’an yang berkenaan dengan keputusan pembelian
konsumen yaitu QS. Al-Isra’ ayat 26-27 dan 29 yang berbunyi:

OI3A) 1S G p3all G)(YT) 1535 535 Y5 Jallll 5315 (pslaall 5 408 a0 13 T
Wehtds vy alie )AL Sy Jaai V5 (YY) 158 455] G (85 cpudali)
15 sheda Lo sl 08 Ll (K

19 Hotniar Siringoringo,”Peran Buaran Pemasaran Terhadap Perilaku Pembelian
Konsumen”,Volume 9, No. 3 (2004), 127

20 Muhammaf Irfan, Muhammad Andi, dkk,”Analisis Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap
Volume Penjualan”, Volume 1, No. 1 (2017), 5.
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Terjemahnya :

“26. Dan berikanlah haknya kepada kerabat dekat, juga kepada orang miskin
dan orang yang dalam perjalanan dan janganlah kamu menghambur-
hamburkan (hartamu) secara boros. 27. Sesungguhnya orang-orang yang
pemboros itu adalah saudara setan dan setan itu sangat kufur kepada
Tuhannya. 29. Dan janganlah engkau jadikan tanganmu terbelenggu pada
lehermu dan jangan (pula) engkau terlalu mengulurkannya (sangat pemurah)

nanti kamu menjadi tercela dan menyesal .
Ayat ini memberikan tuntunan dalam berkonsumsi. Setidaknya ada dua
pelajaran yang bisa diambil. Pertama, kita diperintahkan untuk menunaikan hak

karib (keluarga), orang miskin dan ibn sabil. Kedua, ayat ini juga melarang kita

untuk berperilaku mubazir (boros).

C. Kerangka Fikir

Dalam konteks model kerangka fikir, menjelaskan hubungan antara
variabel dan variabel lainnya, dan model itu disebut "gambaran™ atau "model".
Setelah beberapa teori telah ditetapkan tentang subjek teliti, mungkin ada
beberapa konsep dalam teori?*. Penting untuk menjelaskan alasan di balik metode
yang kami pilih, karena setiap orang mungkin memiliki pemahaman yang
berbeda tentang bagaimana menggunakan metode tertentu tergantung pada
interaksi mereka dengan orang lain. Menjadi lebih mudah untuk menemukan dan

memahami berdasarkan fakta. Kerangka pemikiran dalam skripsi adalah :

21 Pendidikan.co.id, “Pengertian Kerangka Berfikir, Jenis, Model, Membuat & Contoh”, 7 Maret
2021, https://pendidikan.co.id/pengertian-kerangka-berpikir/ 17 April 2021
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Perbandingan Bauran Pemasaran

Y v

Kriss Chicken C’Bezt Fried Chicken
\ 4
X1. Produk X1. Produk
X2. Harga X2. Harga
X3. Lokasi X3. Lokasi
X4. Promosi X4. Promosi
” Keputusan
pembelian A
konsumen
D. Hipotesis

Sesuai dengan rumusan masalah serta beberapa penelitian sebelumnya,
dan landasan teori yang telah di uraikan, selanjutnya hipotesis yang di ajukan
adalah :

a. Terdapat perbedaan yang signifikan antara Kris Chicken dan C’Bezt Fried
Chicken dalam sisi produk terhadap keputusan pembelian konsumen

b. Terdapat perbedaan yang signifikan pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried
Chicken dalam sisi harga terhadap keputusan pembelian konsumen

c. Terdapat perbedaan yang signifikan pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried

Chicken dalam sisi lokasi terhadap keputusan pembelian konsumen
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d. Terdapat perbedaan yang signifikan pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried
Chicken dalam sisi promosi terhadap keputusan pembelian konsumen
e. Tidak terdapat perbedaan yang signifikan pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried

Chicken dalam sisi produk, harga, lokasi, dan promosi terhadap keputusan

pembelian konsumen
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BAB Il
METODE PENELITIAN
A. Jenis dan Sumber Data Penelitian

Penerapan pendekatan penelitian yang di gunakan adalah dengan metode
kuantitatif. Variabel dalam penelitian kuantitatif harus diidentifikasi dan
dikuantifikasi pada awal penelitian®?. Tergantung pada jenis permasalahan yang
dibahas dalam studi ini, studi ini merupakan studi komparatif.

Ini adalah jenis studi banding yang membandingkan dua hal atau lebih?3,
Tujuan dari penelitian ini adalah untuk membandingkan dua atau lebih data dan
karakteristik subjek yang dibandingkan dengan dasar kerangka pemikiran.
Penelitian kuantitatif menghasilkan beberapa output berupa angka statistik baik
dalam data deksriptif ataupun inferensial®*. Ada beberapa faktor yang berperan

saat membandingkan Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dalam situasi ini.

B. Lokasi dan Waktu Penelitian
Karena peneliti menggunakan studi banding, lokasi penelitian memiliki
dua tempat yakni C Bezt Fried Chicken dan Kris Chicken. Tujuan dari penentuan
posisi tujuan penelitian adalah untuk mengumpulkan informasi tentang berbagai

topik yang relevan dengan subjek penelitian, serta untuk mempelajari berbagai

22 Solimun, Armanu, & Adji Achmad,”Metodologi Penelitian Kuantitatif Perspektif Islam ”, Edisi
1 (Malang : UB Press, 2018), 5.

2 Siti Najah Min Rohmatillah,”Apa Pengertian Komparatif?”, 16 September 2019,
https://www.kompasiana.com/amp/najahminrohmatillah/5d7ed5fb097f366562403912/apa-pengertian-
komparatif 17 April 2021

24§ Zein, L Yasyfa, dkk,”Pengolahan dan Analisis Data Kuantitatif Menggunakan Aplikasi
SPSS”, Volume 4, No. 1 (Februari 2019), 3.

27


https://www.kompasiana.com/amp/najahminrohmatillah/5d7ed5fb097f366562403912/apa-pengertian-komparatif%2017%20April%202021
https://www.kompasiana.com/amp/najahminrohmatillah/5d7ed5fb097f366562403912/apa-pengertian-komparatif%2017%20April%202021

masalah yang mungkin muncul dalam penelitian selanjutnya. Di mana lokasi
pertama berada di JI. Ahmad Yani dan lokasi yang kedua berada di JI. Poros Sabe,

Kabupaten Luwu.

C. Definisi Operasional
Defenisi operasional adalah defenisi mengenai variabel yang dirumuskan
berdasarkan karakteristik variabel yang diamati. Defenisi operasional akan
menjelaskan suatu variabel yang akan di teliti?®. Adapun defenisi operasional
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Produk
Produk adalah suatu keragaman menu yang ditawarkan oleh Kris Chicken
dan C’Bezt Fried Chicken dengan kualitas rasa dan kebersihan makanan yang
dibuat berdasarkan selera konsumen serta mengikuti perkembangan trend
makanan yang banyak di minati kaum masyarakat agar produk itu dapat
terjual dengan mudah. Indikator -indikator produk yang di gunakan dalam
penelitian ini adalah :
a. Keberagaman produk, Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken masing-
masing memiliki kevariasian produk satu sama lain yang bersaing unggul
demi menciptakan kualitas produk yang di hasilkan dan diterima dengan

baik oleh masyarakat umum.

% Idebeasiswa, ”Cara Menyusun Defenisi Operasional Penelitian”, 19 Maret 2021,
https://idebeasiswa.com/754/cara-menyusun-defenisi-operasional-penelitian/amp/ 17 April 2021
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b. Porsi yang pas, Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken menyediakan
porsi yang pas bagi konsumen hingga tidak terlalu sedikit makanan, tidak
terlalu banyak makanan.

c. Kebersihan yang terjaga, dengan menjaga kebersihan toko maka akan
menimbulkan rasa aman pada konsumen karna makanan yang Kita sajikan
adalah makanan yang higenis dan bersih untuk siap di komsumsi sehingga
tidak menimbulkan sakit perut ataupun hal lain yang pastinya tidak untuk
di inginkan.

2. Harga
Dalam penetapan harga yang diberikan kepada konsumen dari Kris

Chicken dan C’Bezt Fried Chicken harus disesuaikan dengan kualitas

produknya. Indikator harga yang digunakan dalam survei ini adalah:

a. Harga terjangkau, Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken memberikan
harga yang murah sehingga dapat dijangkau oleh semua kalangan

b. Harga yang sesuai dengan rasa, yaitu membuat perbandingan kesesuaian
antara harga yang diberikan dengan kualitas rasa dari produk yang
dimiliki.

c. Hargayang bervariasi, yaitu berbagai ketersediaan harga yang bermacam-
macam sehingga konsumen dapat memilih makanan sesuai dengan
keinginannya.

3. Lokasi
Lokasi merupakan letak beradanya Kris Chicken dan C’Bezt Fried

Chicken. Apakah akan mudah diakses dan mudah di jangkau sehingga
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memudahkan bagi calon konsumen untuk datang. Indikator-indikator lokasi

yang digunakan dalam survei ini adalah :

a. Mudah dijangkau, letak Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken berada
didaerah yang strategis karena berada tepat di jalan poros, serta mudah
dijangkau dan banyak transportasi umum

b. Lingkungan yang mendukung, lokasi dari Kris Chicken yang berada tepat
depan lapangan dan C’Bezt Fried Chicken yang berada dekat dengan
lingkungan tempat perbelanjaan, dan perkantoran sehingga konsumen

tidak memerlukan waktu yang lama untuk menuju lokasi.

. Promosi

Promosi merupakan suatu langkah dalam menyusun suatu bentuk usaha
dalam memasarkan suatu produk, merek, ataupun perusahaan. Karena
persaingan makanan cepat saji yang memiliki banyak persaingan maka
promosi ini sangatlah penting untuk perkembangan bisnis yang kita jalankan.
Ketika promosi kita kepada konsumen membuat konsumen tersebut tertarik
maka itu juga dapat memberikan dampak yang besar terhadap penjualan kita,
selain dari kualitas produk yang harus di pertahankan, promosi juga
merupakan bagian yang penting dalam sebuah strategi pemasaran yang kita
miliki. Semakin tinggi nya promosi yang kita kembangkan maka semakin
naik pula tingkat kepercayaan konsumen terhadap produk kita. Indikator dari

promosi adalah :
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a. Promosi iklan, ketika desain promosi yang diberikan begitu menarik
maka hal itu akan membuat konsumen akan merasa penasaran dan ingin
mencoba produk tersebut.

b. Daya tarik promosi, setiap kualitas dari produk yang di berikan akan
memberikan daya tarik tersndiri bagi konsumen yang menyebabkan
keinginan atas suatu produk itu

c. Kualitas penyampaian pesan, pesan promosi pastinya akan dinilai
berkualitas apabila mampu dan mempertahankan minat konsumen. Serta
mendapatkan perhatian dari pelanggan.

5. Keputusan pembelian

Keputusan membeli menurut kotler dan amstrong adalah proses dalam
pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen benar-benar membeli.
pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara
langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang
ditawarkan. Konsumen membuat sejumlah keputusan pembelian setiap
harinya hampir seluruh perusahaan meneliti pengambilan keputusan
pembelian konsumen secara detail untuk memperoleh jawaban apa yang
akan konsumen beli, dimana mereka membelinya, bagaimana caranya dan
seberapa banyak, kapan dan mengapa mereka membelinya.

Menurut Philip Kotler & Kevin Lane Keller (2009) proses pengambil
keputusan adalah sebuah pendekatan penyesuaian masalah yangterdiri dari
lima tahap yang dilakukan konsumen, kelima tahap tersebut adalh

pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, membuat
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keputusan, dan perilaku pasca pembelian. indicator dari keputusan

pembelian yaitu :

a. Pelayanan yang cepat, karyawan dari Kris Chicken dan C’Bezt Fried
Chicken memiliki kemampuan yang cepat dalam melayani konsumen dan
dalam penyajian makanan, sehingga konsumen tidak perlu menunggu
terlalu lama, hal ini akan membuat minat beli terhadap konsumen akan
semakin meningkatkan kepercayaan untuk kembali membeli di tempat itu.

b. Kualitas yang dapat diandalkan, fasilitas perlengkapan yang lengkap,
suasana tempat makan yang mendukung, serta kerapihan dan kekompakan
seragam karyawan dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen
untuk terus menggunakan atau membeli produk tersebut. Oleh karena itu
Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken berusaha memberikan pelayanan-

pelayanan fisik maupun nonfisik yang terbaik untuk para konsumen

D. Populasi dan Sampel
1. Populasi
Populasi yang merupakan sekelompok orang, baik manusia, hewan
maupun tumbuhan, yang serta merta mempunyai ciri-ciri tertentu dan
dijadikan sebagai subyek penelitian®®. Dalam penelitian ini, feedback yang
paling umum datang dari konsumen yang membeli Kris Chicken dan C Bezt

Fried Chicken lebih dari satu kali, dalam jumlah yang tidak ditentukan.

% Suryani & Hendryadi,”Metode Riset Kuantitatif”, Edisi 2 (Jakarta : Prenadamedia Group, 2016),
190.
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Akibatnya, Kris Chicken dan C'Bezt Fried Chicken tidak memiliki jumlah
pelanggan yang pasti karena popularitasnya yang kurang atau tidak dapat
dijelaskan.
2. Sampel

Sampel mewakili separuh dari orang yang diteliti sebagai subjek
penelitian. Untuk membuat subjek penelitian tersedia secara luas, tujuan
sampel adalah mengumpulkan informasi tentang subjek itu dari sebagian kecil
populasi. 80 orang berpartisipasi dalam studi penelitian ini. Kris Chicken
mewakili 40 respons, sedangkan C Bezt Fried Chicken mewakili 40 respons
lainnya. Menurut teori Naresh K Malthora (2006) 4/5 jumlah pertanyaan harus
digunakan untuk menghitung jumlah total sampel. Dalam penelitian ini
terdapat 20 item pertanyaan. Sehingga jumlah sampel yang dikumpulkan

adalah 20 item pertanyaan x 4 variabel = 80 sampel.

E. Instrumen Penelitian
Sebagai alat pengumpulan data penelitian, instrumen pilihan bagi peneliti
adalah instrumen penelitian. Dengan kata lain, instrumen favorit peneliti adalah
penelitian?’. Muhammad (2008:114) menegaskan bahwa alat bantu penelitian
digunakan untuk menerima, menganalisis, dan menafsirkan informasi dari
responden berdasarkan dengan metode pengumpulan data yang sama. Alat yang

digunakan untuk mengumpulkan informasi maka perlu menganalisis data yang

2 Vigh Hery Kristanto, ”"Metodologi Penelitian Kuantitatif Perspektif Sistem”, Edisi 1
(Yogyakarta : CV Budi Utama, 2018), 66
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diperlukan untuk suatu keperluan. Adapun
mempersiapkan instrumen antara lain :

1. Menganalisis variabel penelitian

2. Menetapkan, dan menyusun jenis isten intrumen

3. Mengujicobakan instrument

. Tekhnik pengumpulan data

langkah-langkah

untuk

Tekhnik ini digunakan dalam penelitian guna menyimpulkan informasi

atau data pendukung yang berada di lapangan. Adapun tekhni yang digunakan

antara lain :

1. Tekhnik Observasi

Merupakan suatu bentuk pengumpulan berupa data dan informasi yang

telah di dapatkan dari pengamatan langsung di lokasi penelitian dengan

berdasarkan pada topik yang berkenaan dengan suatu penelitian. Tujuannya

adalah untuk mencari informasi mengenai data penelitian untuk memproses

data yang akan di uraikan.

2. Tekhnik Kuesioner

Yaitu memberikan jawaban rinci untuk setiap pertanyaan, bersama dengan

daftar kemungkinan jawaban. Kuesioner tersebut berupa data yang telah di

kumpulkan melalui pemberian pernyataan kepada respons dalam bentuk tanya

jawab?8. Kuesioner dapat dilihat sebagai metode pengumpulan data,

28 Andra Tersiana,“Metode Penelitian”,(Anak Hebat Indonesia : 2018), 12.
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mengajukan serangkaian pertanyaan, dan kemudian membagikan jawaban
kepada orang-orang yang pernah mengunjungi Kris Chicken dan C Bezt Fried
Chicken. Metode ini memiliki beberapa keterbatasan sebagai alat
pengumpulan data. 80 orang menanggapi survei dari pertanyaan penulis, dan
hasilnya dinilai pada skala likert.

Data tersebut yang kemudian akan di olah dalam bentuk skala likert
sesuai dengan nilai skor total yang telah ada pada pernyataan di setiap variabel

masing-masing yaitu skala 1- 4, seperti berikut ini :

Tabel 3.1 Bobot nilai setiap

pertanyaan
Skor Nilai Alternatif Jawaban
1 Sangat tidak setuju
2 Tidak setuju
3 Setuju
4 Sangat setuju

Sumber : data yang diolah
. Penelitian Kepustakaan

Merupakan pengumpulan data informasi yang akan di peroleh dari sebuah
karya ilmiah, buku-buku, serta berbagai pendapat para ahli yang memilki

kaitan degan penleitian yang sedang kita lakukan.

. Studi Dokumenter

Merupakan sebuah tekhnik yang di gunakan untuk menelaah berbagai
catatan tertulis, arsip, ataupun dokumen yang berkaitan dengan fokus
penelitian yang telah di susun berdasarkan tekhnik yang di gunakan dan

kemudian berhubungan dengan instansi terkait penelitian.
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G. Tekhnik Analisis Data dan Uji Hipotesis
Analisis data adalah tehnik yang digunakan untuk merumuskan dan
menjawab hipotesis untuk semua masalah yang diajukan®. Setelah peneliti
mengumpulkan data dan hasil literatur dari pusat penelitian dan situs lain,
Penelitian menggunakan berbagai metode, antara lain:
1. Uji Validitas

Jika mencoba mencari tahu apa yang terjadi, maka harus menggunakan uji
yang benar®. Selain itu, uji validitas ini merupakan persyaratan tambahan
untuk mengirimkan artikel ke jurnal akademik internasional.

Tujuannya adalah untuk memastikan bahwa data yang dikumpulkan
cukup akurat untuk menentukan apa yang perlu diuji. Dalam kasus pengujian,
hasilnya tidak sesuai untuk tujuan yang dirancang, dan itu adalah tes "tidak
valid". Jika nilai totalnya positif, maka semua item dianggap valid, dengan
Kriteria sebagai berikut :

a. Jika r hitung > r tabel, maka valid
b. Jika r hitung < r tabel, maka tidak valid
2. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas merupakan uji untuk mengukur suatu item instrument
penelitian terhadap ketetapan apa yang harus di ukur. Uji ini di lakukan guna

mengetahui konsistensi dari hasil penelitian. Sehingga dasar pengambilan

29 Suryani & Hendryadi,” Metode Riset Kuantitatif”, Edisi 2 (Jakarta : Prenadamedia Group, 2016),
210

% Vigh Hery Kristanto, ”Metodologi Penelitian Kuantitatif Perspektif Sistem”, Edisi 1
(Yogyakarta : CV Budi Utama, 2018), 17
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keputusan uji reliabilitas yang digunakan yaitu berdasarkan pada buku dari V.
Wiratna Sujarweni (2014) yaitu :
a. Jika nilai Cronbach’s alpha > 0,60 maka kuesioner atau angket dinyatakan
reliabel atau konsisten.
b. Sementara, jika nilai Cronbach’s alpha < 0,60 maka kuesioner atau angket
dinyatakan tidak reliabel atau tidak konsisten.
Uji Independent T-Test
Uji t-test adalah test yang digunakan untuk mengukur perbedaan antara
dua atau lebih rata-rata antar kelompok. Dimana dalam penelitian ini anda
dapat mengukur mean dari dua sampel yang ingin dibandingkan, yaitu jika
terdapat perbedaan yang signifikan antara Kris chicken dan C’Bezt Fried
Chicken dari segi produk, harga, lokasi dan promosi terhadap keputusan
pembelian. Hal ini dapat dilakukan dengan menggunakan salah satu metode
berikut: data harus berasal dari kelompok yang beragam, menjadi jenis atau
format tertentu, berada pada skala interval atau radial, memiliki distribusi
normal, dan memiliki varians yang sama antara kedua kelompok sampel.
Konsep uji independent sample t-test yaitu :
a. Pada uji independent sample t test di gunakan untuk mengetahui apakah
terdapat perbedaan rata-rata dua sampel yang tidak berpasangan

b. Syarat uji parametrik : Normal dan Homogen

Dalam penelitian ini, menggunakan sampel dari uji beda sebagai sampel
independen (tidak berhubungan satu sama lain). Dengan kata lain, dengan

membandingkan antara nilai mean dari sampel kelompok yang berbeda.
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Penulis mengandalkan persepsi tumpang tindih antara dua kelompok berbeda

dalam sampel yang sama untuk melakukan tes uji beda, Adapun yang di

tentukan yaitu :

1). Jika nilai sig. (2 tailed) > 0,05 maka tidak terdapat perbedaan yang
signifikan antara Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dalam sisi produk,

harga, lokasi, dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen

2). Adapun jika nilai sig. (2 tailed) < 0,05 maka terdapat perbedaan yang
signifikan antara Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dalam sisi produk,

harga, lokasi, dan promosi terhadap keputusan pembelian konsumen .
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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Kris Chicken

Waralaba bisnis ayam goreng yang merupakan naungan dari PT. Cipta
Aneka Selera dan salah satu satu produk terlaris dari perusahaan ini adalah
franchise Kris Chicken yang membuka waralaba termasuk Belopa dan Wilayah
terdekat lainnya. Kris Chicken telah mendirikan perusahaan waralaba di Jl.
Bhakti, Sabe, Belopa Utara, Sulawesi Selatan. Kris Chicken telah menjalani
perkembangan dalam bisnis ini selama bertahun-tahun dan masih terlihat dari
jumlah pelanggan yang membeli produk tersebut. Meski begitu, bisnisnya terus
berkembang.

Bisnis kuliner adalah salah satu dari sedikit perusahaan yang
menguntungkan, tetapi harus dilakukan dengan standar kualitas tinggi agar tidak
merusak semangat manajemen puncak yang ada. Untuk alasan ini, tugas Kris
Chicken adalah memenuhi janjinya untuk memberikan pengalaman bersantap
yang luar biasa, sambil memastikan bahwa ia memberikan layanan yang cepat dan
ramah. Daya saing persaingan menuntut penggunaan teknik pemasaran yang
akurat. Kris Chicken membutuhkan peningkatan yang baik untuk bauran
pemasaran guna meningkatkan tingkat penjualan, memperkuat pansapasar demi

pertumbuhan dan ekspansi, serta menjaga loyalitas pelanggan.
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B. Gambaran Umum C’Bezt Fried Chicken

Sebagai perusahaan di bawah naungan PT. Cipta Aneka Selera, C Bezt
Fried Chicken terletak di Jalan Rayakemansen di Baronbend dan Sidoarjo. Ayam
goreng adalah produk makanan utama perusahaan ini. Restoran pertama C Bezt
Fried Chicken di Surabaya, Indonesia berada di Jalan Kupang Jaya No.33. Saat
ini terdapat total 12 restoran di 19 wilayah Indonesia. Salah satunya adalah Jin
Poros No. 57, Sabe, Belopa Utara, Sulawesi Selatan.

Kemajuan teknologi informasi telah memudahkan masyarakat umum
untuk mengakses wilayah-wilayah ekonomi dunia yang sebelumnya tidak dapat
diakses. Globalisasi menciptakan berbagai macam produk budaya baru. Tidak
mungkin membandingkan kebutuhan manusia dengan kebutuhan spesies lain di
seluruh dunia. Makanan cepat saji adalah pilihan populer bagi banyak orang,
karena banyak orang lebih menyukai jenis makanan ini. Saya telah membeli
produk C Bezt sebelumnya untuk membelinya lagi dan ingin membelinya. C' Bezt
meningkatkan kualitas produk, baik dari segi produk, harga, lokasi dan promosi

terhadap keputusan pembelian konsumen.
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C. Hasil Penelitian

1.

Identitas dari Responden

Pada angket yang di sebarkan sebanyak 80, di mana 40 dari Kris Chicken

dan 40 dari

diwawancarai dihasilkan data berupa informasi mengenai

C’Bezt Fried  Chicken.

Gambaran karakteristik yang

berdasarkan umur dan jenis kelamin. Berikut penyajian data :

a. Data responden menurut umur

Adapun mengenai responden berdasarkan umur disajikan dalam

hasil pengelolaan data dalam tabel berikut :

Tabel 4.1 karakterisitik umur Kris Chicken

Nilai Persentasi | Valid Cumulative
presentasi | Presentasi

14-20 24 60,0 60,0 60,0

21-25 6 15,0 15,0 75,0

26-30 4 10,0 10,0 85,0

31-40 4 10,0 10,0 95,0

41-60 2 5,0 5,0 100,0

Total 40 100,0 100,0

Sumber: data yang diolah
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Tabel 4.2 karakterisitik umur C’Bezt Fried Chicken

Nilai Persentasi | Valid Cumulative
presentasi | Presentasi

14-20 24 60,0 60,0 60,0

21-25 8 20,0 20,0 80,0

26-30 5 12,5 12,5 92,5

31-40 1 2,5 2,5 95,0

41-60 2 5,0 5,0 100,0

el 40 100,0 100,0

Sumber: data yang diolah
Berdasarkan hasil pengujian pada data di atas maka dapat disimpulkan
bahwa perbandingan data responden berusia 14-60 tahun menunjukkan hasil
yang hampir sama.

b. Karakteristik responden berdasarkaan jenis kelamin

Adapun hasil data mengenai responden pada jenis kelamin di sajikan
dalam pengelolaan data pada tabel, yaitu :

Tabel 4.3 karakteristik jenis kelamin Kris Chicken

Valid | Cumulative
Frequency |Percent Percent Percent
Valid 25 62,5 62,5 62,5
perempuan
laki-laki 15 375 375 100,0
Total 40 100,0 100,0

Sumber :data yang diolah
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Tabel 4.4 karakteristik jenis kelamin C’Bezt Fried Chicken

Valid | Cumulative
Frequency |Percent Percent Percent
Valid 28 70,0 70,0 70,0
perempuan
laki-laki 12 30,0 30,0 100,0
Total 40 100,0 100,0

Sumber :data yang diolah

Berdasarkan hasil pengujian pada data di atas maka dapat disimpulkan

bahwa perbandingan data responden menurut jenis kelamin baik laki-laki

maupun perempuan menunjukkan hasil yang hampir sama.

2. Deskripsi Data Penelitian

Adapun data yang telah dianalisis merupakan hasil dari tanggapan

responden yang berjumlah 40 responden. Berikut merupakan data penelitian :

a. Deskripsi variabel produk

Berikut ini merupakan data tanggapan dari responden yaitu :

Tabel 4.5 tanggapan variabel produk pada Kris

No Pertanyaan ddyaban Jumlah
SS S TS | STS
Produk yang disediakan
1 16 24 - - 40
beraneka ragam
Menyajikan tampilan
makanan sesuai dengan
- 9 30 1 - 40
2 | yang ada di gambar
menu
3 | Kebersihan yang terjaga 15 | 25 - - 40
4 I\/Iemllllfl kesegaran bahan 11 26 3 ) 40
yang baik
5 | Memiliki porsi yang pas 11 | 29 - - 40

Sumber:data yang diolah
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Berdasarkan data di atas, pada variabel pertanyaan X1.1 responden
memberikan tanggapan sangat setuju sebanyak 40% dan setuju 60%,
kemudian pada X1.2 sebanyak 22% sangat setuju dan 75% setuju dan
2% tidak setuju. Begitupun dengan X1.3 di mana 37% sangat setuju dan
62% setuju, dan pada X1.4 27% sangat setuju dan 65% setuju, 7% tidak
setuju. Pada X1.5 37% sangat setuju dan 72% setuju dengan pernyataan
tersebut. Jadi dapat simpulkan bahwa mayoritas dri tanggapan responden

terhadap variabel produk pada Kris Chicken memberikan tanggapan

setuju.
Tabel 4.6 tanggapan variabel produk pada C’Bezt
No Pertanyaan Jawaban Jumlah
SS S TS | STS
Produk yang disediakan
1 12 24 4 - 40
beraneka ragam
Menyajikan tampilan
makanan sesuai dengan
. 7 22 10 1 40
2 | yang ada di gambar
menu
3 | Kebersihan yang terjaga 10 26 3 1 40
4 l\/leml|llfl kesegaran bahan 10 97 9 . 40
yang baik
S | Memiliki porsi yang pas 6 26 7 - 40

Sumber : data yang diolah

Berdasarkan data di atas, pada variabel pertanyaan X1.1 responden
memberikan tanggapan sangat setuju sebanyak 30% sangat setuju, 60%
setuju, 10% tidak setuju, dan pada X1.2 17% sangat setuju, 55% setuju,
25% tidak setuju, dan 2% sangat tidak setuju. Adapun pada X1.3 25%

sangat setuju, 65% setuju, 7% tidak setuju, dan 2% sangat tidak setuju,
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kemudian pada X1.4 25% sangat setuju, 67% setuju, dan 5% tidak setuju.

Pada X1.5 15% sangat setuju, 65% setuju, dan 17% tidak setuju atas

pernyataan itu. Sehigga dapat disimpulkan bahwa dari variabel produk

pada C’Bezt Fried Chicken mayoritas responden menjawab pernyataan

dengan memberikan tanggapan setuju.

b. Deskripsi variabel harga

Adapun data tanggapan dari responden yakni :

Tabel 4.7 tanggapan variabel harga pada Kris

jawaban

No Pertanyaan SS S Ts T sTs Jumlah

1 Harga yang terjangkau bagi 11 o5 4 _ 40
tiap kalangan

” Harga yang bergalng dengan 11 26 5 1 40
pesaing yang lain

3 | Harga yang bervariasi 10 25 4 1 40

4 Harga yang qnawarkan sesual 9 98 3 _ 40
dengan kualitas produk

5 Harga yang cenderung naik 5 26 7 _ 40
turun

Sumber : data yang diolah

Berdasarkan data di atas, pada variabel pertanyaan X2.1 responden

memberikan tanggapan sangat setuju sebanyak 27% sangat setuju, 62%

setuju, dan 10% tidak setuju. Pada X2.2 27% sangat setuju, 55% setuju,

15% tidak setuju, dan 2% sangat tidak setuju. Kemudian pada X2.3 25%

sangat setuju, 62% setuju, 10% tidak setuju, dan 2% sangat tidak setuju.

Pada X2.4 22% sangat setuju, 70% setuju, dan 7% tidak setuju, Adapun

dari X2.5 15% sangat setuju, 65% setuju dan 17% tidak setuju. Maka
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dapat disimpulkan bahwa rata-rata dari tanggapan responden terhadap

variabel harga pada Kris Chicken memberikan pernyataan setuju.

Tabel 4.8 tanggapan variabel harga pada C’Bezt

jawaban
No Pertanyaan Jumlah
SS S TS | STS

H terjangkau bagi

L _argayang erjangkau bagi 16 24 ] ] 40
tiap kalangan
Harga yang bersaing dengan

2 g R ) pr-nd 9 30 1 - 40
pesaing yang lain

3 | Harga yang bervariasi 15 25 - - 40
Harga yang ditawarkan sesuai

4 . 15 25 3 - 40
dengan kualitas produk

5 Harga yang cenderung naik 11 29 i _ 40
furun

Sumber : data yang diolah

Berdasarkan data di atas, pada variabel pertanyaan X2.1 responden

memberikan tanggapan sangat setuju sebanyak 40% sangat setuju, 60%

setuju, X.2.2 sebanyak 22% sangat setuju, 75% setuju, dan 2% tidak

setuju. Pada pernyataan X2.3 37% sangat setuju, 62% setuju. Dan di

X2.4 60% sangat setuju, 62% setuju, dan 7% tidak setuju. Kemudian

pada X2.5 sebanyak 27% sangat setuju, dan 72% setuju atas pernyataan

tersebut. Sehingga dapat disimpulkan bahwa mayoritas dari tanggapan

responden memberikan jawaban setuju terhadap variabel harga di

C’Bezt Fried Chicken .
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C.

Deskripsi variabel lokasi

Data tanggapan dari responden terhadap variabel lokasi antara lain

Tabel 4.9 tanggapan variabel lokasi pada Kris

jawaban
No Pertanyaan Jumlah
SS S TS | STS

1 | Lokasi outlet sangat strategis 14 12 2 - 40

2 | Desain interior yang menarik 6 28 5 - 40
QOutlet menyediakan fasilitas

3 | yang lengkap ( Kipas angin/ac, | 12 24 4 - 40
Musik, Wifi)

4 | Memiliki tempat yang nyaman 8 30 2 - 40

5 thersedlaan dan kebersihan 7 30 3 i 40
toilet

Sumber : data yang diolah

Berdasarkan data di atas, pada variabel pertanyaan X3.1 responden

memberikan tanggapan sangat setuju sebanyak 35%, 30% setuju dan 5%

tidak setuju. Sedangkan pada X3.2 sebanyak 15% sangat setuju, 70%

setuju dan 12% tidak setuju. Adapun dari X3.3 30% sangat setuju, 60%

setuju, dan 10% tidak setuju. Kemudian dari X3.4 20% sangat setuju,

75% setuju,dan 5% tidak setuju. Pada X3.5 sebanyak 17% sangat setuju,

75% setuju dan 7% tidak setuju atas pernyataan tersebut. Maka dapat

disimpulkan bahwa mayoritas jawaban dari responden memberikan

tanggapan setuju dengan pernytaan terhadap variabel lokasi pada Kris

Chicken.
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Tabel 4.10 tanggapan variabel lokasi pada C’Bezt

jawaban
No Pertanyaan Jumlah
SS S TS | STS

1 | Lokasi outlet sangat strateqgis 16 24 - - 40

2 | Desain interior yang menarik 9 30 - 1 40
Outlet menyediakan fasilitas

3 | yang lengkap ( Kipas angin/ac, | 15 25 - - 40
Musik, Wifi)

4 | Memiliki tempat yang nyaman 11 26 - 3 40

5 K(_atersedlaan dan kebersihan 11 29 i i 40
toilet

Sumber : data yang diolah

Berdasarkan data di atas, pada variabel pertanyaan X3.1 responden

memberikan tanggapan sangat setuju sebanyak 40% sanngat setuju,

60% setuju, dan pada bagian X3.2 sebanyak 22% sangat setuju, 75%

setuju dan 2% tidak setuju. Adapun pada X3.3 37% sangat setuju, 62%

setuju. Pada X3.4 27% sangat setuju, 65% setuju, dan 7% tidak setuju.

Kemudian pada X3.5 27% sangat setuju dan 72% setuju atas pernyataan

tersebut. Sehingga dapat disimpulkan bahwa mayoritas dari tanggapan

setuju terhadap pernyataan variabel lokasi pada C’Bezt Fried Chicken.

d. Deskripsi variabel promosi

Data tanggapan dari responden terhadap variabel promosi adalah

Tabel 4.11 tanggapan variabel promosi pada Kris
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jawaban
No Pertanyaan Jumlah
SS | S | TS |STS
Tampilan iklan di sosial media yang
1 | menarik sehingga mudah di ingat| 9 |28 | 3 - 40
dalam memperkenalkan produk




Informasi dari penjelasan mengenai
produk yang diberikan jelas dan
sesuai dengan kenyataan

24

40

Selalu mengembangkan berbagai
promosi menarik  baik secara
langsung maupun di sosial media

15

23

40

Melakukan  promosi  penjualan
melalui pemberian bonus hadiah di
hari-hari tertentu

30

40

5

Memiliki daya tarik tersendiri

28

40

Sumber : data yang diolah

Berdasarkan data di atas, pada variabel pertanyaan X4.1

responden memberikan tanggapan sangat setuju sebanyak 22% sangat

setuju, 70% setuju dan 7% tidak setuju. Pada X4.2 sebanyak 20% sangat

setuju, 75% setuju, dan 20% tidak setuju. Kemudian di X4.3 37% sangat

setuju, 57% sangat setuju dan 5% tidak setuju. Adapun dari X4.4 20%

sangat setuju, 75% setuju dan 5% tidak setuju. Di lanjutkan pada X4.5

15% sangat setuju, 70% setuju, dan 15% tidak setuju atas pernyatan

tersebut. Pada kesimpulannya mayoritas tanggapan responden terhadap

variabel promosi di Kris Chicken menjawab setuju.

Tabel 4.12 tanggapan variabel promosi pada C’Bezt
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jawaban
No Pertanyaan Jumlah
SS | S |TS|STS
Tampilan iklan di sosial media yang
1 | menarik sehingga mudah di ingat [ 19 | 21 | - - 40
dalam memperkenalkan produk




Informasi dari penjelasan mengenai
2 | produk yang diberikan jelas dan | 9 |27 | 3 1
sesuai dengan kenyataan

40

Selalu mengembangkan berbagai
3 | promosi menarik - baik secara| 14 | 25| 1 -
langsung maupun di sosial media

40

4 | Melakukan  promosi  penjualan
melalui pemberian bonus hadiah di | 14 | 23 | 3 -
hari-hari tertentu

40

5 | Memiliki daya tarik tersendiri 11 |29 | - -

40

Sumber: data yang diolah

Berdasarkan data di atas, pada variabel pertanyaan X4.1 responden
memberikan tanggapan sangat setuju sebanyak 47% sangat setuju, 52%
setuju. Pada pernyataan X4.2 sangat setuju sebesar 22%, 67% setuju, dan
7% tidak setuju serta 2% sangat tidak setuju. Adapun dalam X4.3 35%
sangat setuju, 62% setuju, dan 2% tidak setuju. Dilanjutkan dengan X4.4
35% sangat setuju, 57% setuju, dan 7% tidak setuju. Kemudian dari X4.5
27% sangat setuju dan 72% setuju atas pernyataan itu. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa mayoritas tanggapan responden menjawab setuju

pada pernyataan variabel promosi di C’Bezt Fried Chicken.

3. Tekhnik Pengumpulan Data
a. Uji Validitas
Berikut ini merupakan hasil pengelolahan data dari pengujian
validitas data Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dari variabel
produk, harga, lokasi, promosi, dan keputusan pembelian yang diramkum

dalam tabel berikut:
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Tabel 4.13 uji validitas variabel produk

No | Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
1 X11 0,642 0,219 Valid

2 X1.2 0,611 0,219 Valid

3 X1.3 0,674 0,219 Valid

4 X1.4 0,654 0,219 Valid

5 X1.5 0,781 0,219 Valid

Sumber : data yang diolah

Tabel 4.14 uji valid variabel harga

No | Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
1 X2.1 0,625 0,219 Valid
2 X2.2 0,602 0,219 Valid
3 X2.3 0,661 0,219 Valid
4 X2.4 0,643 0,219 Valid
5 X2.5 0,771 0,219 Valid
Sumber : data yang diolah
Tabel 4.15 uji validitas variabel lokasi
No | Pernyataan r hitung r tabel keterangan
1 X3.1 0,585 0,219 Valid
2 X3.2 0,583 0,219 Valid
3 X3.3 0,619 0,219 Valid
4 X3.4 0,641 0,219 Valid
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5

X3.5

0,712

0,219

Valid

Sumber : data yang diolah

Tabel 4.16 uji validitas variabel promosi

No | Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
1 X4.1 0,595 0,219 Valid

2 X4.2 0,649 0,219 Valid

3 X4.3 0,628 0,219 Valid

4 X4.4 0,622 0,219 Valid

5 X4.5 0,759 0,219 Valid

Sumber : data yang diolah

Pada hasil pengelolahan data di atas yang menunjukkan bahwa
semua item peranyataan telah valid dan sudah layak untuk digunakan

dalam mengukur variabel produk, harga, lokasi, dan promosi terhadap

keputusan pembelian

. Uji Reliabilitas

Berikut ini merupakan hasil pengelolahan data dari pengujian
reliabilitas data dari Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dari variabel

produk, harga, lokasi, dan promosi terhadap keputusan pembelian yang

diramkum dalam tabel berikut:
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Tabel 4.17 uji reliabilitas

NO Variabel Nilai Cronbach’s | Keterangan
alpha
1 | Produk 0, 693 0, 60 Reliabel
2 |Harga 0,671 0, 60 Reliabel
3 | Lokasi 0, 610 0, 60 Reliabel
4 | Promosi 0, 654 0, 60 Reliabel

Sumber : data yang diolah

Berdasarkan hasil pengujian di atas yang menyatakan seluruh item

pertanyaan telah memenuhi batas koefisien uji reliabilitas dan telah layak di

gunakan sebagai instrrumen pengukuran.

4. Persyaratan Analisis data

a. Uji normalitas

Ini di gunakan dalam penelitian untuk memverifikasi suatu data

yang dikumpulkan untuk setiap variabel berdistribusi normal atau tidak.

1) Uji normalitas pada Kris Chicken

Berikut ini merupakan data dari hasil pengujian uji normalitas pada

Kris Chicken antara lain :
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Tabel 4.18 uji normalitas Kris

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual
N 40
Normal Mean 0,0000000
Parametersab
Std. 1,71960084
Deviation
Most Extreme Absolute 0,110
Differences -
Positive 0,110
Negative -0,070
Test Statistic 0,110
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200¢4

Sumber : data yang diolah

Dari hasil pengelolahan data di atas berdasarkan uji
kolmogrov-smirnov test di peroleh nilai 0,200 > 0,05 yang artinya
dapat disimpulkan bahwa data dalam Kris Chicken berdistribusi
normal.

2) Uji normalitas C’Bezt Fried Chicken
Berikut ini merupakan data dari hasil pengujian uji normalitas pada

C’Bezt Fried Chicken yaitu :

Tabel 4.19 uji normalitas C’Bezt

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual
N 40
Normal Mean 0,0000000
a,b
Parameters Std. 1,90428049
Deviation

Most Extreme Absolute 0,100
Differences Positive 0,100
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‘ Negative -0,076
Test Statistic 0,100
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200¢%4

Sumber : data yang diolah

Dari hasil pengujian di atas berdasarkan uji kolmogrov-

smirnov test di peroleh hasil 0,200 > 0,05 yang berarti data dalam

C’Bezt Fried Chicken berdistribusi normal.

b. Pengujian Homogenitas

Uji homogenitas merupakan uji untuk memastikan bahwa semua

populasi yang akan diukur adalah homogen. Berikut ini merupakan hasil

pengelolahan data homogenitas dari variabel produk, harga, lokasi,

promosi, dan keputusan pembelian pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried

Chicken, yakni :

Tabel 4.20 uji homogenitas variabel produk

NO | Variabel Hasil pengujian | Nilai Sig. | Keterangan
1 | Produk 0, 091 0,05 homogen
2 | Harga 0, 194 0,05 homogen
3 | Lokasi 0, 649 0,05 homogen
4 | Promosi 0, 621 0,05 homogen

Sumber : data yang diolah

terhadap variabel produk, harga,

Pada hasil pengujian di atas berdasarkan uji homogenitas

lokasi, promosi, dan keputusan

pembelian di peroleh hasil nilai signifikansi yang > 0,05 maka dapat
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diambil sebuah kesimpulan vyaitu populasi dari kelompok tersebut
memiliki varians yang sama atau homogen.
5. Uji Hipotesis
a. Uji Independent T- Test
Adapun hasil dari pengujian yang telah diolah menggunakan SPSS
telah di ramkum dalam tabel berikut :
1). Uji Variabel Produk

Tabel 4.21 uji t-test variabel produk

Group Statistics
Std.
Std. Error
VAR00001 N Mean | Deviation | Mean
PRODUK | KRIS 40 | 16,45 1,568 | 0,248
C'BEZT 40 | 15,40 2,122 | 0,336
Independent Samples Test
Variances t-test for Equality of Means
95% Confidence Interval of the
Difference
Sig. (2- Mean Std. Error
F Sig. t df tailed) |Difference | Difference Lower Upper
PRODUK (Equal 2,930 0,091 2,517 78 0,014 1,050 0,417 0,219 1,881
variances
assumed
Equal 2,517 71,812 0,014 1,050 0,417 0,218 1,882
variances
not
assumed

Sumber: data yang diolah

Hasil dari statistik tersebut yang menunjukkan bahwa
mean dari Kris Chicken di peroleh sebesar 16,45 sedangkan dari C’bezt
Fried Chicken di peroleh 15,40 yang berarti nilai dari Kris Chicken lebih
besar dari C’Bezt Fried Chicken ini menunjukkan bahwa bauran

pemasaran dari Kris lebih baik dibandingkan dengan C’Bezt dari sisi
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produk. Perbedaan signifikan pada variabel produk dapat dilihat pada

signifikan sebesar 0,014 < 0,05 yang artinya “terdapat perbedaan yang

signifikan pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dalam sisi

produk”

Jadi berdasarkan pembahasan di atas yang menunjukkan

bahwa H1 diterima, karna taraf signifikan yang di dapatkan lebih kecil

dari 0,05 sehingga hipotesis yang menyatakan produk mempunyai

perbedaan yang signifikan terhadap keputusan pembelian pada Kris

Chicken dan C’Bezt Fried Chicken.

2). Uji Variabel Harga

Tabel 4.22 uji t-test variabel harga

Group Statistics
Std.
Std. Error
VAR00001 N Mean | Deviation | Mean
HARGA | KRIS 40 15,23 1,993 0,315
C'BEZT 40 16,45 1,568 0,248

Independent Samples Test

Levene's Test for
Equality of Variances

t-test for Equality of Means

95% Confidence
Interval of the
Difference

Sig. (2- Mean Std. Error
F Sig. t df tailed) [Difference |Difference | Lower Upper
HARGA Equal 1,719 0,194 -3,055 78 0,003 -1,225 0,401 -2,023 -0,427

variances
assumed

Equal
variances
not
assumed

-3,055

73,902 0,003

-1,225

0,401 -2,024

-0,426

Sumber : data yang diolah
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Hasil dari statistik di atas menunjukkan bahwa mean dari Kris
Chicken di peroleh sebesar 15,23 sedangkan C’Bezt Fried Chicken sebesar
16,45 yang berarti nilai dari C’Bezt lebih besar daripada Kris yang
menunjukkan bahwa bauran pemasaran dari C’Bezt Fried Chicken lebih
baik dari Kris Chicken dari sisi harga. Perbedaan signifikan terhadap
variabel harga dapat dilihat dari taraf signifikan yang di peroleh dengan
nilai 0,003 < 0,05 menunjukkan “terdapat perbedaan secara signifikan
pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dalam sisi harga”.

Jadi berdasarkan pembahasan di atas yang menunjukkan
bahwa H2 diterima, karna taraf signifikan yang di dapatkan lebih kecil
dari 0,05 sehingga hipotesis yang menyatakan variabel harga mempunyai
perbedaan yang signifikan terhadap keputusan pembelian pada Kris
Chicken dan C’Bezt Fried Chicken.

3). Uji Variabel Lokasi

Tabel 4.23 uji t-test variabel lokasi

Group Statistics
Std.
Std. Error
VAR00001 N Mean | Deviation | Mean
LOKASI | KRIS 40 15,73 1,679 0,266
C'BEZT 40 16,45 1,568 0,248
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Independent Samples Test
Levene's Test for
Equality of Variances t-test for Equality of Means
95% Confidence
Interval of the
Difference
Sig. (2- Mean Std. Error
F Sig. t df tailed) |Difference | Difference Lower Upper
LOKASI Equal 0,209 0,649 -1,996 78 0,049 -0,725 0,363 -1,448 -0,002
variances
assumed
Equal -1,996 77,637 0,049 -0,725 0,363 -1,448 -0,002
variances
not
assumed

Sumber : data yang diolah

Hasil dari statistik di atas menunjukkan bahwa mean dari Kris
Chicken di peroleh sebesar 15,73 sedangkan C’Bezt Fried Chicken sebesar
16,45 yang berarti nilai dari C’Bezt lebih besar daripada Kris yang
menunjukkan bahwa bauran pemasaran dari C’Bezt Fried Chicken lebih
baik dari Kris Chicken dari sisi lokasi. Perbedaan signifikan terhadap
variabel lokasi dapat dilihat dari taraf signifikan yang di peroleh dengan
nilai 0,049 < 0,05 menunjukkan “terdapat perbedaan yang signifikan pada

Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dalam sisi lokasi”.
Jadi berdasarkan pembahasan di atas menunjukkan bahwa
H3 diterima, karna taraf signifikan yang di dapatkan lebih kecil dari 0,05
sehingga hipotesis yang menyatakan variabel lokasi mempunyai
perbedaan yang signifikan terhadap keputusan pembelian pada Kris

Chicken dan C’Bezt Fried Chicken.

59




4). Uji Variabel Promosi

Tabel 4.24 uji t-test variabel promosi

Group Statistics
Std.
Std. Error
VARO00001 N Mean | Deviation | Mean
PROMOSI | KRIS 40 16,45 1,679 0,265
C'BEZT 40 15,63 1,863 0,295
Independent Samples Test
Levene's
Test for t-test for
Equality of Equality of
Variances Means
95%
Confidenc
e Interval
Sig. (2- Mean Std. Error ofthe
F Sig. t df tailed) |Difference |Difference |Difference
Lower Upper
PROMOSI |Equal 0,247 0,621 2,081 78 0,041 0,825 0,397 0,036 1,614
variances
assumed
Equal 2,081 77,168 0,041 0,825 0,397 0,035 1,615
variances
not
assumed

Sumber : data yang diolah

Hasil dari statistik di atas menunjukkan bahwa mean dari Kris
Chicken di peroleh sebesar 16,45 sedangkan C’Bezt Fried Chicken sebesar
15,63 yang berarti nilai Kris lebih tinggi daripada nilai C’Bezt yang
menunjukkan bahwa bauran pemasaran dari Kris Chicken lebih baik dari
C’Bezt Fried Chicken terhadap sisi lokasi. Perbedaan signifikan terhadap
variabel promosi dapat dilihat dari taraf signifikan yang di peroleh dengan
nilai 0,041 < 0,05 yang menunjukkan bahwa “terdapat perbedaan secara
signifikan pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dalam sisi

promosi”.
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Jadi berdasarkan pembahasan di atas menunjukkan bahwa

H4 diterima, karna taraf signifikan yang di dapatkan lebih kecil dari 0,05

sehingga hipotesis yang menyatakan variabel promosi mempunyai

perbedaan yang signifikan terhadap keputusan pembelian pada Kris

Chicken dan C’Bezt Fried Chicken.

5). Uji Variabel produk, harga, lokasi, dan promosi terhadap keputusan

pembelian konsumen

Tabel 4.25 uji t-test variabel keputusan pembelian

Group Statistics
Std.

Std. Error
produk,harga,lokasi,dan promosi N Mean Deviation Mean
produk,harga,lokasi,dan | Kris 40 | 63,8500 3,99069 | 0,63098
promosi

C'Bezt | 40 | 63,9250 | 3,97678 | 0,62878
Independent Samples Test
Levene's Test for
Equality of Variances t-test for Equality of Means
95% Confidence
Sig.(2- | Mean | Std.Emor | Intenalofthe
F Sig. t df tailed) |Difference |Difference | Lower Upper
produk,har|Equal 0,000 0,983 0,084 78 0,933( -0,07500| 0,89079| -1,84843| 1,69843
ga,lokasi, |variances
dan assumed
promosi  |Equal -0,084| 77,999 0,933( -0,07500| 0,89079| -184843| 169843
variances
not
assumed

Sumber : data yang diolah

Hasil dari statistik di atas menunjukkan bahwa mean dari Kris

Chicken berdasarkan produk, harga, lokasi, dan promosi di peroleh sebesar

63, 8500 sedangkan C’Bezt Fried Chicken sebesar 63, 9250 yang berarti

61




nilai dari C’Bezt lebih tinggi daripada nilai Kris yang menunjukkan bahwa
bauran pemasaran dari C’Bezt Fried Chicken lebih baik dari Kris Chicken
secara keseluruhan karena dari kedua ini menghasilkan keunggulan di
masing-masing bauran pemasaran di mana Kris Chicken yang unggul
dalam sisi produk dan promosi sedangkan C’Bezt Fried Chicken yang
unggul dalam sisi harga dan lokasi. Dari hasil signifikan yang di peroleh
yaitu 0,993 yang lebih besar dari 0,05 yang berarti tidak adanya perbedaan
yang signifikan pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken secara
keseluruhan karna nilai mean yang dihasilkan hanya berbeda sedikit saja
serta mereka juga unggul pada masing-masing bauran pemasaran yang

mereka miliki.

D. Pembahasan
1. Perbandingan Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dalam sisi

Produk

Pada hasil pengelolahan data yang kemudian di bandingkan antara
kedua fakta yang telah di peroleh selama masa penelitian sesuai dengan teori
sehingga di dapatkan sebuah data dan fakta tentang teori mengenai
perbandingan suatu produk dengan persaingan satu bisnis dengan bisnis yang
lain. Dari seluruh 5 item pernyataan variabel produk yang di berikan ke
responden, baik responden dari Kris Chicken maupun dari C’Bezt Fried
Chicken mayoritas tanggapan mereka memberikan tanggapan dengan

jawaban setuju.
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Berdasarkan hasil pengujian hipotesis yang dilakukan, membuktikan
bahwa terdapat perbedaan produk pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried
Chicken terhadap keputusan pembelian. Melalui hasil perhitungan yang telah
dilakukan dengan taraf signifikansi sebesar 0.001 dan lebih kecil dari 0,05 dan
t hitung (2.517) > t tabel (1.665) yang berarti hipotesis diterima. Dan
pengujian secara statistik di peroleh mean dari Kris Chicken di peroleh
sebesar 16,45 sedangkan dari C’bezt Fried Chicken di peroleh 15,40 yang
berarti nilai dari Kris Chicken lebih besar dari C’Bezt Fried Chicken ini
menunjukkan bahwa bauran pemasaran dari Kris lebih baik dibandingkan
dengan C’Bezt dari sisi produk. Adapun yang membuat produk dari Kris
terlihat baik di mata konsumen karna produk yang mereka tampilkan cukup
menarik dengan menambahkan hiasan-hiasan makanan serta bentuk dari
hiasan itu di buat dengan sekreatif mungkin agar pengemasan dan penampilan
produk mereka lebih terlihat indah dan menarik untuk di hidangkan.

Seperti yang dikatakan Supranto dalam Wijaya (2018), pandangan
tradisional tentang kualitas adalah bahwa produk dinilai berdasarkan atribut
fisiknya, seperti kekuatan, keandalan, dll. Ketika suatu produk diproduksi,
kualitasnya berhubungan langsung dengan kualitas proses pembuatannya.
Jika produsen dan konsumen ikut serta dalam proses nilai pertukaran, maka
akan terjadi transaksi (barang, uang, jasa dan sebagainya). Program
pemasaran mencakup banyak kegiatan pemasaran yang akan digunakan untuk

meningkatkan nilai produk bagi konsumen. Jika melihat uraian tersebut, dapat
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disimpulkan bahwa dalam menjaga perkembangan bisnis yang kita jalani

kualitas produk menjadi hal utama dalam mempertahankan suatu bisnis.

. Perbandingan Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dalam sisi harga

Harga menjadi pilihan utama ketika konsumen memilih suatu barang,
dari hasil pengujian seluruh 5 item pernyataan terhadap variabel harga yang
di berikan ke responden, baik responden dari Kris Chicken maupun dari
C’Bezt Fried Chicken mayoritas tanggapan mereka memberikan tanggapan
dengan jawaban setuju.

Hasil pengujian hipotesis di peroleh hasil signifikan dengan nilai 0,003
yang lebih kecil dari 0,05, ini menunjukkan adanya suatu perbedaan yang
signifikan terhadap variabel harga pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried
Chicken dari sisi harga dan t hitung (3.055) > t tabel (1.665) yang berarti
hipotesis diterima. Dan mean dari Kris Chicken di peroleh sebesar 15,23
sedangkan C’Bezt Fried Chicken sebesar 16,45 yang berarti nilai dari C’'Bezt
lebih besar daripada Kris yang menunjukkan bahwa bauran pemasaran dari
C’Bezt Fried Chicken lebih baik dari Kris Chicken dari sisi harga. Harga yang
di berikan C’Bezt kepada konsumen cukup terjangkau di kalangan masyarakat
sehingga membuat konsumen untuk tertarik dalam membeli produk mereka,
pada hari tertentu C’Bezt juga biasanya memberikan potongan harga atau
dengan menambahkan berbagai hadiah-hadiah menarik lainnya.

Menurut Assauri (2014), harga merupakan faktor terpenting dalam

menghasilkan lead. Sangat penting bagi penjual untuk melihat harga naik dan
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turun. Keinginan konsumen untuk membeli juga dapat dipengaruhi oleh
harga. Sebagai konsumen menjadi lebih tertarik pada produk perusahaan yang
harganya lebih mahal ketika perusahaan itu menawarkan pilihan yang lebih
mahal daripada yang ditawarkan oleh perusahaan lain. Secara konsisten, harga
suatu barang membantu membentuk persepsi konsumen terhadap produk
tersebut. Akibatnya, perusahaan yang dapat menyesuaikan harga dengan cepat
akan memiliki hasil penjualan yang mengesankan. Harga merupakan variabel
dalam bauran pemasaran yang dapat dengan mudah diubah. Sementara

elemen lain dari bauran pemasaran hanya mempengaruhi harga.

. Perbandingan Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dalam sisi lokasi

Berdasarkan hasil pengujian yang telah dilakukan, dari seluruh 5 item
pernyataan terhadap variabel lokasi yang di berikan ke responden, baik
responden dari Kris Chicken maupun dari C’Bezt Fried Chicken mayoritas
tanggapan mereka memberikan tanggapan dengan jawaban setuju.

Hasil perhitungan yang di peroleh menyatakan terdapat perbedaan yang
signifikan pada variabel lokasi pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken
di peroleh taraf signifikan sebesar 0,049 lebih kecil dari 0,05 dengan t hitung
(1.996) > t tabel (1.665) yang berarti hipotesis diterima. Dengan mean dari
Kris Chicken di peroleh sebesar 15,73 sedangkan C’Bezt Fried Chicken
sebesar 16,45 yang berarti nilai dari C’Bezt lebih besar daripada Kris yang
menunjukkan bahwa bauran pemasaran dari C’Bezt Fried Chicken lebih baik

dari Kris Chicken dari sisi lokasi. Adapun konsumen tertarik dengan sisi
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lokasi dari C’Bezt karena tempat yang mereka miliki cukup terkesan lebih
menarik dengan desain grafis dari ruangan mereka sehingga membuat
nyaman pada saat sedang menikmati makanan.

Menurut Tjiptono (1996) dalam Latief (2016:), keberhasilan suatu
usaha dapat dikaitkan dengan lokasinya, karena lokasi fisik suatu usaha
terkait dengan potensi pertumbuhan pasar. Hampir bisa dipastikan setiap
lokasi memiliki identitasnya masing-masing, unik, untuk dijual akan
menguntungkan. Ketika dalam proses penyediaan barang dan jasa untuk di
gunakan atau dikonsumsi, banyak jenis saluran distribusi merupakan
kendaraan yang berhubungan erat. Lokasi mencakup upaya perusahaan untuk

menawarkan produk kepada pelanggan dengan harga diskon.

4. Perbandingan Kris Chicken dan C’Bezt Fried Chicken dalam sisi
promosi
Pada hasil pengujian yang telah dilakukan, dari seluruh 5 item pernyataan
terhadap variabel promosi yang telah di berikan ke responden, baik responden
dari Kris Chicken maupun dari C’Bezt Fried Chicken mayoritas tanggapan
mereka atas pernyataan tersebut memberikan tanggapan dengan jawaban
setuju.
Hasil perhitungan yang menyatakan bahwa terdapat perbedaan yang
signifikan pada variabel promosi pada Kris Chicken dan C’Bezt Fried
Chicken di peroleh taraf signifikan dengan nilai 0,041 lebih kecil dari 0,05

dengan t hitung (2.081) > t tabel (1.665) menunjukkan hipotesis diterima.

66



Dengan mean dari Kris Chicken di peroleh sebesar 16,45 sedangkan C’Bezt
Fried Chicken sebesar 15,63 yang berarti nilai Kris lebih tinggi daripada nilai
C’Bezt yang menunjukkan bahwa bauran pemasaran dari Kris Chicken lebih
baik dari C’Bezt Fried Chicken terhadap sisi promosi. Adapun dari Kris
biasanya selalu membuat promosi dengan memberikan tambahan-tambahan
produk melalui menu dengan paket-paket yang telah disediakan di hari-hari
tertentu yang kemudian terus di promosikan melalui sosial media ataupun
melalui banner yang di pasang di depan toko.

Menurut Laksana (2019) promosi merupakan suatu komunikasi dari
penjual dan pembeli yang berasal dari informasi yang tepat yang bertujuan
untuk merubah sikap dan tingkah laku pembeli yang tadinya sama sekali tidak
mengenal produk kemudian menjadi mengenal produk tersebut sehingga
menjadi pembeli. Ketika promosi yang kita lakukan begitu terkesan menarik
oleh konsumen maka hal itu dapat memberikan kepuasan tersendiri oleh

konsumen untuk terus menerus menggunakan produk tersebut.

Perbandingan variabel produk, harga, lokasi, dan promosi terhadap
keputusan pembelian konsumen

Hasil dari statistik di atas menunjukkan bahwa mean dari Kris Chicken
berdasarkan produk, harga, lokasi, dan promosi di peroleh sebesar 63, 8500
sedangkan C’Bezt Fried Chicken sebesar 63, 9250 yang berarti nilai dari
C’Bezt lebih tinggi daripada nilai Kris yang menunjukkan bahwa bauran

pemasaran dari C’Bezt Fried Chicken lebih baik dari Kris Chicken secara
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keseluruhan. Karena dari kedua ini menghasilkan keunggulan di masing-
masing bauran pemasaran di mana Kris Chicken yang unggul dalam sisi
produk dan promosi sedangkan C’Bezt Fried Chicken yang unggul dalam sisi
harga dan lokasi.

Semua elemen bauran pemasaran sangatlah penting untuk di pertahankan
bagi suatu perusahaan, karna hal itulah yang akan mendasari bagaimana suatu
produk tersebut akan memberikan dampak pembelian dari konsumen. Dari
Kris dan C’Bezt dapat dilihat bahwa dari ke 4 variabel ini yang terdiri dari
produk, harga, lokasi dan promosi, mereka tidak memiliki perbedaan secara
kesleuruhan karna memiliki keunggulan masing-masing serta tanggapan yang
di berikan dari responden untuk menilai bauran pemasaran dari Kris dan
C’Bezt memiliki nilai yang tidak terlalu jauh berbeda, ini artinya mereka
mempertahankan, mengembangkan serta menerapkan elemen bauran

pemasaran sesuai dengan yang menurut mereka terbaik untuk perusahaannya.
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BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Pada hasil uraian dan segala hasil pengujian dan pengelolahan data maka
dapat disimpulkan bahwa pada variabel produk, harga, lokasi, promosi terhadap
keputusan pembelian masing-masing memiliki perbedaan yang signifikan,
anatara lain :

1. Produk, pada uji yang telah diperoleh menunjukkan bahwa terdapat perbedaan
yang signifikan pada Kris Chicken dn C’Bezt Fried Chicken dalam sisi
produk, di mana pada variabel produk ini unggul pada nilai Kris Chicken
yang lebih tinggi dari nilai mean C’Bezt Fried Chicken. Kualitas produk harus
selalu di pertahankan dari setiap perusahaan guna mempertahankan para
konsumen. Karna produk dari Kris Chicken lebih unggul dari produk C’Bezt
Fried Chicken itu di karenakan tampilan dalam menghidangkan makanan dari
C’Bezt cukup kurang kreatif dengan penambahan-penambahan toping pada
menu makanan sehingga membuat makanan yang telah disajikan membuat
terlihat kurang menarik.

2. Harga, pada uji yang telah diperoleh menunjukkan bahwa terdapat perbedaan
yang signifikan pada Kris Chicken dn C’Bezt Fried Chicken dalam sisi harga,

di mana pada variabel harga unggul pada nilai C’Bezt Fried Chicken yang
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lebih tinggi dari nilai mean Kris Chicken. Harga yang bervariasi juga
menentukan keputusan pembelian konsumen, karna biasanya yang pertama di
nilai ketika ingin membeli produk yaitu harga. Adapun dari sisi Harga C’Bezt
lebih unggul daripada Kris dikarenakan harga yang ditawarkan dari C’Bezt
cukup terbilang lebih murah dari harga yang ditawarkan daripada Kris
Chicken sehingga membuat konsumen untuk lebih tertarik ke C’Bezt jika
melihat dari segi harga.

Lokasi, pada uji yang telah diperoleh menunjukkan bahwa terdapat perbedaan
yang signifikan pada Kris Chicken dn C’Bezt Fried Chicken dalam sisi lokasi
di mana pada variabel lokasi unggul pada nilai C’Bezt Fried Chicken yang
lebih tinggi dari nilai mean Kris Chicken. Ketika lokasi dari suatu perusahaan
strategis maka itu juga dapat menarik keputusan pembelian konsumen, karna
letaknya yang mudah dijangkau membuat konsumen lebih mudah untuk
menjangkau tempat tersebut. Meskipun dari sisi lokasi keduanya memiliki
tempat yang strategis karena sama-sama berada di tengah tempat pusat
keramaian namun lebih unggul C’Bezt daripada Kris dikarenakan desain
grafis dari ruangan C’bezt cukup menarik dan terlihat lebih berwarna di
bandingkan dengan desain dari ruangan Kris, karena itulah konsumen lebih

memilih C’Bezt lebih unggul daripada Kris dari segi lokaasi ini.
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4. Promosi, pada uji yang telah diperolen menunjukkan bahwa terdapat
perbedaan yang signifikan pada Kris Chicken dn C’Bezt Fried Chicken dalam
sisi promosi, di mana pada variabel promosi unggul pada nilai Kris Chicken
yang lebih tinggi dari nilai mean C’Bezt Fried Chicken. Ketika promosi yang
kita lakukan berdesain menarik maka itu sangat berpengaruh pada konsumen
untuk melakukan pembelian secara terus menerus. Adapun dari segi promosi
lebih unggul Kris daripada C’Bezt dikarenakan Kris selalu memberikan
potongan harga pada hari tertentu melalui menu paket-paket dengan tambahan
berbagai produk ataupun pemberian hadiah-hadiah tertentu dengan maksimal
pembelian misalnya sehingga membuat para konsumen untuk lebih tertarik
lagi untuk membeli sedangkan dari C’Bezt mereka juga sering mengadakan
promosi namun tidak dengan melalui menu paket-paket seperti itu hingga
konsumen lebih tertarik ke Kris dalam segi promosi.

5. Produk, harga, lokasi, dan promosi terhadap keputusan pembelian, karena dari
hasil signifikan yang telah di peroleh dengan nilai yang lebih besar dari 0,05
yang berarti tidak terdapat perbedaan yang simultan sehingga dapat
disimpulkan bahwa dari ke empat variabel ini secara menyeluruh bauran
pemasaran dari C’Bezt Fried Chicken lebih baik dari Kris Chicken karena

nilai mean yang di hasilkan menunjukkan bahwa nilai dari C’Bezt lebih tinggi
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daripada nilai dari Kris. Meski begitu kedua nya tetap memiliki keunggulan
masing-masing di mana dari Kris mereka unggul pada variabel produk dan
variabel promosi, adapun dari C’Bezt juga unggul dalam variabel harga dan

lokasi. Keduanya memiliki pertahanan bauran pemasaran masing-masing.

B. Saran

Strategi bauran pemasaran baik dari segi barang, harga, lokasi, dan
promosi terhadap keputusan pembelian konsumen yang dilakukan oleh Kris
Chicken dan C’Bezt Fried Chicken untuk lebih ditingkatkan lagi agar tidak kalah

saing dengan pesaing lain yang juga memiliki produk yang sama
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LAMPIRAN 1
“KUESIONER PENELITIAN *
KONSUMEN DARI KRISS CHICKEN

Bismillahirahmanirrahim ...

Saya atas nama Sarmila dengan NIM 17 0403 0046 mahasiswi program Studi Manajemen
Bisnis Syariah IAIN Palopo membutuhkan parstisipasi anda untuk mengisi kuesioner di
bawah ini. Informasi yang saya dapatkan nantinya akan di gunakan sebagai data riset

untuk menyelesaikan studi. Atas parstisipasinya saya mengucapkan terimahkasih.

Identitas Responden
Nama

Umur

Jenis kelamin :

Alamat



Petunjuk pengisian :

Mohon beri tanda silang atau ceklis pada salah satu kolom yang anda pilih. Pertanyaan
yang di ajukan berkaitan dengan bauran pemasaran dari sisi barang, harga, lokasi, dan
minat beli konsumen.

SS = Sangat setuju TS = Tidak setuju

S = Setuju STS = Sangat tidak setuju

Daftar pertanyaan Variabel Barang/Produk

Jawaban Responden

NO Pertanyaan

SS | S |TS |STS

1. | Produk yang disediakan beraneka ragam

2. | Menyajikan tampilan makanan yang sesuai dengan yang ada
di gambar menu

3. | Kebersihan yang terjaga

4. | Memiliki kesegaran bahan yang baik

5. | Memiliki porsi yang pas

Daftar pertanyaan Variabel Harga

Jawaban Responden
NO Pertanyaan

SS | S |TS |STS
1. | Harga yang terjangkau bagi tiap kalangan
2. | Harga yang bersaing dengan pesaing lain yang dijual
3. | Harga yang bervariasi
4. | Harga yang ditawarkan sesuai dengan kualitas produk
5. | Harga yang cenderung naik turun




Daftar pertanyaan Variabel Lokasi

Jawaban Responden

NO Pertanyaan
SS | S |TS |STS
1. | Lokasi outlet sangat strategis
2. | Desain interior yang menarik
3. | Outlet menyediakan fasilitas yang lengkap ( Kipas angin/ac,
Musik, Wifi)
4. | Memiliki tempat yang nyaman
5. | Ketersediaan dan kebersihan toilet
Daftar pertanyaan Variabel Promosi
Jawaban Responden
NO Pertanyaan
SS | S |TS |STS
1. | Tampilan iklan di sosial media yang menarik sehingga mudah
di ingat dalam memperkenalkan produk
2. | Informasi dari penjelasan mengenai produk yang diberikan
jelas dan sesuai dengan kenyataan
3. | Selalu mengembangkan berbagai promosi menarik baik secara
langsung maupun di sosial media
4. | Melakukan promosi penjualan melalui pemberian bonus
hadiah di hari-hari tertentu
5. | Memiliki daya tarik tersendiri




LAMPIRAN 2

TABULASI DATA KRIS CHICKEN
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TABULASI DATA C’BEZT FRIED CHCIKEN

PROMOSI (¥4)

¥43

totalxd

15
15
7
15
15
0
18
i
16
16
15
18
16
16
7
16
2
7
i
16
15
0
7
7
16
1
15
3
14
14
16
3
14
17
2
3
16
14
3
1

x5

x4

¥4.2

xd.1

LOKASI (3

133

total3

15
7
16
14
15
|
16
7
18
15
16
15
15
15
1
15
17
15
15
0
18
17
16
16
15
18
16
16
7
7
0
18
1
16
16
16
i
16
7
|

35

34

x3.2

3.1

HARGA (X2

x23

totalx2

15
15
15
15
7
15
15
0
18
7
16
16
15
18
16
16
7
7
0
18
1
16
16
16
7
16
7
2
15
17
16
14
15
0
16
7
18
15
16
1

x5

24

x2.2

X1

BARANG/PRODUK (X1)

totalxl

15
14
15
15
7
7
15
16
15
15
2
19
14
7
18
17
17
17
16
15
J)
16
17
15
3
14
14
16
3
14
7
2
3
16
14
3
10
16
2
7

xL5

x14

x13

x12

11




LAMPIRAN 3

UJI VALIDITAS
Produk :
Correlations
x1.1 x1.2 x1.3 x1.4 x1.5 totalx1
x1.1 Pearson 1 ,257" ,257" 0,184 ,485™ ,642"
Correlation
Sig. (2- 0,022 0,022 0,103 0,000 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
x1.2 Pearson 257" 1 ,248" 0,162 ,319™ ,611™
Correlation
Sig. (2- 0,022 0,027 0,150 0,004 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
x1.3 Pearson 257" 248" 1 ,390™ ,359™ ,674™
Correlation
Sig. (2- 0,022 0,027 0,000 0,001 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
x1.4 Pearson 0,184 0,162 ,390™ 1 ,501™ ,654™
Correlation
Sig. (2- 0,103 0,150 0,000 0,000 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
x1.5 Pearson ,485™ ,319™ ,359" ,501" 1 , 781"
Correlation
Sig. 2- 0,000 0,004 0,001 0,000 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
totalx1 Pearson ,642™ ,611™ ,674™ ,654™ , 781" 1
Correlation
Sig. 2- 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
*_Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Harga
Correlations
x2.1 X2.2 x2.3 x2.4 x2.5 totalx2
x2.1 Pearson 1 244" 0,210 0,166 AT72" ,625™
Correlation
Sig. (2- 0,029 0,061 0,141 0,000 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
x2.2 Pearson 244" 1 ,228" 0,142 297" ,602™
Correlation
Sig. (2- 0,029 0,042 0,210 0,008 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
x2.3 Pearson 0,210 ,228" 1 ,374" ,339" ,661™
Correlation




Sig. (2- 0,061 0,042 0,001 0,002 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
x2.4 Pearson 0,166 0,142 374" 1 ,486™ ,643™
Correlation
Sig. (2- 0,141 0,210 0,001 0,000 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
x2.5 Pearson AT2™ 297 ,339™ ,486™ 1 771
Correlation
Sig. (2- 0,000 0,008 0,002 0,000 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
totalx2 Pearson ,625™ ,602™ ,661™ ,643™ 7717 1
Correlation
Sig. (2- 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Lokasi
Correlations
x3.1 x3.2 x3.3 x3.4 x3.5 totalx3
x3.1 Pearson 1 0,196 0,170 0,096 ,386™ ,585™
Correlation
Sig. (2- 0,082 0,132 0,397 0,000 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
x3.2 Pearson 0,196 1 0,205 0,208 0,175 ,583"
Correlation
Sig. (2- 0,082 0,069 0,064 0,120 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
x3.3 Pearson 0,170 0,205 1 ,261" ,270" ,619™
Correlation
Sig. (2- 0,132 0,069 0,020 0,015 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
x3.4 Pearson 0,096 0,208 ,261" 1 AT74” ,641"
Correlation
Sig. (2- 0,397 0,064 0,020 0,000 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
x3.5 Pearson ,386" 0,175 ,270" AT4” 1 7127
Correlation
Sig. (2- 0,000 0,120 0,015 0,000 0,000
tailed)
N 80 80 80 80 80 80
totalx3 Pearson ,585" ,583" ,619” ,641™ ,712™ 1
Correlation
Sig. (2- 0,000 0,000 0,000 0,000 0,000
tailed)




80 | 80 | 80 | 80 | 80 | 80

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Promosi

Correlations

x4.4 x4.5 totalx4
0,115 473" ,595"

0,000 0,000

80

*_Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).



LAMPIRAN 4

UJI RELIABILITAS

Produk
Case Processing Summary
N %
Cases | Valid 80 100,0
Excluded? 0 0,0
Total 80 100,0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha

N of ltems

0,693

5

Harga
Case Processing Summary
N %
Cases Valid 80 100,0
Excluded? 0 0,0
Total 80 100,0

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha

N of ltem

S

0,671

5

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Lokasi
Case Processing Summary —
. ” Reliability Statistics
0
Cases valid 80 100,0 Cronbach's
Alpha N of ltems
0,610 5
Excluded? 0 0,0
Total 80 100,0
Promosi
Case Processing Summa i L.
9 v Reliability Statistics
N %
Cases Valid 80 100,0
Cronbach's Alpha N of Items
Excluded? 0 0,0 0,654 5
Total 80 100,0

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure.




LAMPIRAN 5
UJI NORMALITAS KRIS
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

40
0,0000000
1,71960084

0,110
0,110

s Significance Correction.
a lower bound of the true sig

e Kolmogc

a. Test distribu
b. Calculated from de
c. Lilliefors Significance
d. This is a lower bound of the

10



LAMPIRAN 6

UJI HOMOGENITAS

Produk
ANOVA
PRODUK .
Sum of Mean Test of Ho_mogenelty of
Squares df Square | F Sig. Variances
Between 22,050 1| 22,050 | 6,335 | 0,014 PRODUK
Groups Levene
Within 271,500 78 3,481 Statistic | dfl df2 Sig.
Groups 2,930 1 78 | 0,091
Total 293,550 79
Harga
ANOVA
HARGA Test of Homogeneity of
Sum of Mean .
Squares df Square F Sig. ARGA Variances
Between 30,013 1| 30,013 | 9,331 | 0,003
Groups Levene :
Within 250,875 78 3,216 Statistic | dfl | df2 Sig.
Groups 1,719 1 78 0,194
Total 280,888 79
Lokasi
ANOVA
LOKASI E
Sum of n Test of Ho_mogenelty
Squares df Square F Sig. of Variances
Between 10,513 1| 10,513 3,983 0,049 LOKASI
Groups Levene
Within 205,875 78 2,639 Statistic dfl df2 Sig.
Groups 0,209 1 78 | 0,649
Total 216,388 79
Promosi
ANOVA Test of Homogeneity
PROMOSE Vean of Variances
u
Squares df Square F Sig. TROMOSI
Between 13,613 1| 13613 | 4,329 | 0,041 evene .
G Statistic | dfl df2 Sig.
roups 0,247 1 78 | 0,621
Within 245,275 78 3,145 | |
Groups
Total 258,888 79

11



LAMPIRAN 7

Produk

UJI INDEPENDEN T-TEST

Independent Samples Test

Levene's Test for Equality of
Variances ttestfor Equality of Means
95% Confidence Interval of the
Difference
Sig.(2- | Mean | sStd.Ermor
F sig. t dt tailed) _|Difference | Difference Lower Upper
PRODUK Equal 2930 0091 2517 78] 0014  1050[ 0417 0219 1881
variances
assumed
Equal 2517| 71812 0014 1050 0417 0218 1882
variances
not
assumed

Harga

Levene's Test for
Equality of Variances

Independent Samples Test

ttest for Equality of Means

95% Confidence
Interval of the

Difference
Sig. (2- Mean | Std. Error

F sig t df tailed) _|Difference | Difference | Lower Upper

HARGA  Equal 1719 0194 3,055 78 0,003 1225 0,401 2023 -0427
variances
assumed

Equal -3,055| 73,902 0,003 1,225 0,401 2,024 -0.426
variances

not

assumed

Lokasi

Levene's Test for
Equality of Variances

Independent Samples Test

ttest for Equality of Means.

95% Confidence
Interval of the

Group Statistics

VARO00001 N

Mean

Std.
Deviation

Std.
Error
Mean

PRODUK  KRIS 40

CBEZT 40

16,45
15,40

1,568
2,122

0,248
0,336

Group Statistics

VARO00001 N

Mean

Std.
Deviation

Std.
Error
Mean

HARGA KRIS 40

C'BEZT 40

15,23
16,45

1,993
1,568

0,315
0,248

Group Statistics

Std.

Riference Std. Error
| ose | o | s e on ] Bver | sl VAR00001 N | Mean | Deviation | Mean
ual . X -1, K -0, v -1, -0,

LOKASI s:riances 0,209 0,649 1,996 78 0,049 0,725 0,363 1,448 0,002 LOKASl KR'S 40 15]73 1’679 0’266

assumed
C'BEZT 40 | 16,45 1,568 | 0,248

Equal -1,996 77,637 0,049 -0,725 0,363 -1,448 -0,002
variances
:z‘sumed

12



Promosi

Independent Samples Test
Levene's

Testfor ttest for

Equality of Equality of
Variances Means
95% . .
Conienc Group Statistics
Sig. (2- Mean | Std.Eror | ofthe Std
F Sig. t df tailed) |Difference | Difference |Difference
Std. Error
e || VARO00001 N | Mean | Deviation | Mean
PROMOSI eq.JaI 0,247 0,621 2,081 78 0,041 0,825 0,397 0,036 1614 PROMOS| KR|S 40 16’45 1‘679 0‘265
assued CBEZT 40 | 15,63 1,863 | 0,295

Equal
variances
not
assumed

2,081 77,168 0,041 0,825 0,397 0,035 1615

Secara keseluruhan : produk, harga, lokasi, dan promosi

Independent Samples Test
Levene's Test for

Equality of Variances ttestfor Equality of Means

Sig.(2-  Mean  Std.Error

F Sig. t df taled)  Difference Difference

produk har Equal 0000 0983 0084 78 0933 007500 089079
galokasi, variances
dan assumed
promosi- Equal 0,084 77999 0933 -0,07500 089079
variances
not
assumed
Group Statistics
Std.
produk,harga,lokasi,dan promosi N Mean Deviation
produk,harga,lokasi,dan  Kris 40 63,8500
promosi
C'Bezt 40 63,9250

13

95% Confidence
Interval of the

Lower ~ Upper
-1,84843 169843

-1,84843  1,69843

Std.

Error
Mean
3,99069 0,63098

3,97678 0,62878



LAMPIRAN 8

DUKOMENTASI KEGIATAN PEMBERIAN QUESIONER KEPADA
KONSUMEN DI KRIS CHICKEN

Kegiatan responden ketika mengisi kusioner yang telah diberikan pada tanggal 15
Oktober 2021 atas nama Zhalilah Nasywa Ma’ruf dan Khairunnisa

Kegiatan responden ketika mengisi kusioner yang telah diberikan pada tanggal 15
Oktober 2021 atas nama Nabila dan Radipa

14



DUKOMENTASI KEGIATAN PEMBERIAN QUESIONER KEPADA
KONSUMEN DI C’BEZT FRIED CHCIKEN

Kegiatan responden dari C’Bezt Fried Chicken ketika mengisi kusioner yang telah di
berikan pada tanggal 14 Oktober 2021 atas nama Haerul

Kegiatan responden dari C’Bezt Fried Chicken ketika mengisi kusioner yang telah di
berikan pada tanggal 14 Oktober 2021 atas nama Angraeni

15



perbandingan Kris Chicken dan C'Bezt Fried Chicken dalam sisi
produk, harga, lokasi dan promosi terhadap keputusan
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