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MOTTO 

 

“Percayalah Allah tidak akan memberikan ujian diluar batas hambanya” 

“Bersyukurlah atas semua yang diberikan Allah karena setiap orang ada kelebihan 

dan kekurangan masing-masing” 



vi 

PERSEMBAHAN 

 

 Alhamdulillah segala puji bagi Allah SWT yang telah memberikan 

limpahan nikmat dan karunia-Nya sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi 

ini. Skripsi ini disusun guna memenuhi persyaratan dalam memperoleh gelar 

Sarjana Ekonomi di UIN KH. Abdurrahman Wahid Pekalongan. Penulis 

menyadari sepenuhnya atas segala keterbatasan dan kekurangan yang harus 

diperbaiki dalam penulisan skripsi ini. Dalam proses pembuatan skripsi ini, 

penulis banyak mendapatkan bantuan dari berbagai pihak. Berikut ini beberapa 

persembahan sebagai ucapan terima kasih dari penulis kepada pihak-pihak yang 

telah berperan dalam penulisan skripsi ini: 

1. Kedua orang tua penulis, Bapak tercinta Amat Slamet Riyo Santoso (Alm)  

dan Ibu Tintaroh sebagai tanda hormat saya dan rasa terima kasih atas segala 

do’a, kasih sayang, serta dukungan yang telah diberikan.  

2. Keluarga penulis, kakak saya M. Khaeruddin beserta istrinya Sri Hartini dan 

keponakan tersayang M. Azka Maulana, terima kasih karena sudah 

mendukung dan menghibur ketika penat dalam menyusun skripsi. 

3. Dosen Pembimbing Ibu Dr. Hj. Susminingsih, M.Ag. Saya ucapkan terima 

kasih karena telah meluangkan waktu, tenaga dan pikirannya untuk 

membimbing saya dalam menyelesaikan skripsi ini. 

4. Dosen Pembimbing Akademik (DPA) Ibu Marlina M.Pd. yang telah 

menyetujui judul dari penelitian ini,  serta memberikan motivasi bagi penulis. 

5. Teman seperjuangan penghuni kos 2018 Menik, Engha, Ledi, Salsa, Adel, 

Ulfi, Riska, Dewik, Ciky, Elidya, Alin, Nela, Diyah, Niki, Melimer, dan Vera 



vii 

yang bersama-sama berjuang dan mendukung selama kuliah di UIN KH. 

Abdurrahman Wahid Pekalongan. Terima kasih telah memberikan banyak 

kenangan yang tak terlupakan dari awal semester hingga akhir semester. 

6. Teman kecil seperjuangan Zani dan Luluk dan teman seperjuangan lainnya 

yang tidak bisa disebutkan satu-satu terima kasih selalu memotivasi, 

memberikan semangat dalam menyelesaikan skripsi ini.  

7. Keluarga besar UKM Sport yang sudah mewarnai perjalanan saya dan banyak 

memberikan pengalaman yang tidak saya dapat selama di bangku 

perkuliahan. 

8. Terimakasih untuk diriku sendiri yang sudah selalu berusaha walaupun sering 

merasa lelah tapi tetap semangat terus bertahan hingga sejauh ini.  

9. Konsumen Whoops Tea Medono Pekalongan, sebagai responden yang sudah 

membantu dalam mengisi kuesioner guna memenuhi data penelitian. 

 
Akhir kata, penulis berharap Allah SWT berkenan membalas segala 

kebaikan semua pihak yang telah membantu. Semoga skripsi ini dapat 

bermanfaat.



viii 

ABSTRAK 

RISQI CANDRA NURSANTI. Pengaruh Inovasi Produk, Kepercayaan 
Konsumen, Dan Syariah Marketing Terhadap Keputusan Pembelian Ulang 
(Studi Kasus Pada Konsumen Whoops Tea Medono Pekalongan). 

Minuman boba merupakan salah satu jenis minuman kekinian yang banyak 
bermunculan di tengah masyarakat Indonesia sejak beberapa tahun terakhir. 
Persentase nilai pasar buble tea di Indonesia menjadi yang tertinggi di Asia 
Tenggara. Fenomena tersebut menunjukkan bahwa semakin ketatnya persaingan 
industri bisnis minuman bubble tea di Indonesia, sehingga menuntut pelaku bisnis 
agar tampil lebih kreatif serta inovatif dalam mengembangkan usahanya. Salah 
satunya yaitu Whoops Tea yang merupakan sebuah bisnis minuman bubble tea 
dengan beragam varian produk yang berdiri sejak tahun 2019. Outlet Whoops Tea 
Medono Pekalongan berada di Jalan Urip Sumoharjo No.125 medono. tujuan dari 
penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh inovasi produk, kepercayaan 
konsumen, dan syariah marketing terhadap keputusan pembelian ulang pada 
konsumen Whoops Tea Medono Pekalongan. 

Penelitian ini termasuk jenis penelitian kuantitatif dengan metode 
pengumpulan data menggunakan kuesioner yang telah diuji valid dan reliabel 
dengan menggunakan sampel sebanyak 97 responden yang merupakan konsumen 
Whoops Tea Medono Pekalongan. Teknik pengambilan sampel menggunakan 
accidental sampling dengan rumus Donald R. Cooper dan C. Wiliam Emory. 
Penelitian ini menggunakan metode analisis data uji regresi linier berganda 
dengan bantuan IBM SPSS 20. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel inovasi produk 
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian ulang. Variabel kepercayaan 
konsumen tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian ulang. Variabel 
syariah marketing berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian ulang. 
Kemudian secara simultan variabel inovasi produk, kepercayaan konsumen, dan 
syariah marketing berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian ulang. 

Kata kunci: Inovasi Produk, Kepercayaan Konsumen, Syariah Marketing, 
dan Keputusan Pembelian Ulang. 
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ABSTRACT 

RISQI CANDRA NURSANTI. The Influence of Product Innovation, Consumer 
Trust, and Sharia Marketing on Repurchase Decisions (Case Study on 
Consumers of Whoops Tea Medono Pekalongan). 

Boba drink is one type of contemporary drink that has emerged in the midst 
of Indonesian society since the last few years. The percentage of bubble tea 
market value in Indonesia is the highest in Southeast Asia. This phenomenon 
shows that the increasingly fierce competition in the bubble tea beverage business 
industry in Indonesia, thus demanding business people to appear more creative 
and innovative in developing their business. One of them is Whoops Tea which is 
a bubble tea beverage business with various product variants that was established 
in 2019. The Whoops Tea Medono Pekalongan outlet is located at Jalan Urip 
Sumoharjo No. 125 medono. The purpose of this study was to analyze the effect of 
product innovation, consumer trust, and sharia marketing on repurchase 
decisions of Whoops Tea Medono Pekalongan consumers. 

This research is a type of quantitative research with data collection methods 
using questionnaires that have been tested valid and reliable using a sample of 97 
respondents who are Whoops Tea Medono Pekalongan consumers. The sampling 
technique used accidental sampling with the formula Donald R. Cooper and C. 
William Emory. This study uses multiple linear regression test data analysis 
method with the help of IBM SPSS 20. 

The results of this study indicate that the product innovation variable has a 
positive effect on repurchase decisions. The consumer confidence variable has no 
effect on repurchase decisions. Sharia marketing variables have a positive effect 
on repurchase decisions. Then simultaneously the variables of product 
innovation, consumer trust, and sharia marketing have a positive effect on 
repurchase decisions. 

 
Keywords: Product Innovation, Consumer Trust, Sharia Marketing, and 
Repurchase Decision. 
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Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar pedoman transliterasi 
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Fonem konsonan Bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab di 
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sesuai dengan bunyinya, yaitu bunyi /l/ diikuti terpisah dari kata yang 

mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang. 

Contoh: 

 al-qamar = القمر

 ’al-badī = البدیع

 al-jalāl = الجلال

6. Huruf Hamzah 

Hamzah yang berada di awal kata tidak ditransliterasikan. Akan 

tetapi, jika hamzah tersebut berada di tengah kata atau di akhir kata, huruf 

hamzah itu ditransliterasikan dengan apostrof /ʹ/. 

Contoh: 

 umirtu = أمرت

 syaiʹun = شيء



xviii 

DAFTAR TABEL 

 

Tabel 1. 1 Data tingkat daya beli konsumen Whoops Tea, 8 

Tabel 2. 1 Telaah Pustaka, 30 

Tabel 3. 1 Definisi Operasional, 42 

Tabel 3. 2 Tabel Pemberian Skor, 45 

Tabel 4. 1 Data Varian Rasa Whoops Tea Medono Pekalongan, 53 

Tabel 4. 2 Data Varian Topping Whoops Tea Medono Pekalongan, 55 

Tabel 4. 3 Data Responden Berdasarkan Jenis Kelamin, 57 

Tabel 4. 4 Deskripsi Responden Berdasarkan Usia, 57 

Tabel 4. 5 Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan/Pekerjaan, 58 

Tabel 4. 6 Deskripsi Responden Berdasarkan Pendapatan, 58 

Tabel 4. 7 Deskripsi Responden Berdasarkan Pembelian, 59 

Tabel 4. 8   Deskripsi Responden Berdasarkan Kepunyaan Kartu Member, 59 

Tabel 4. 9 Hasil Uji Validitas Instrumen, 60 

Tabel 4. 10 Hasil Uji Reliabilitas, 62 

Tabel 4. 11  Hasil Uji Normalitas, 63 

Tabel 4. 12  Hasil Uji Linearitas, 64 

Tabel 4. 13 Hasil Uji Multikolinearitas, 64 

Tabel 4. 14 Hasil Uji Heteroskedastisitas, 65 

Tabel 4. 15 Hasil Uji Regresi Berganda, 66 

Tabel 4. 16 Hasil Uji t Parsial, 68 

Tabel 4. 17 Hasil Uji F Simultan, 69 

Tabel 4. 18 Hasil Uji Koefisien Determinasi, 70 

 

 
 
 



xix 

DAFTAR GAMBAR 

 
Gambar 1.1 Data Nilai Pasar Bubble Tea di Negara-negara Asia Tenggara, 3 

Gambar 2.1 Kerangka Berpikir, 34 

 

 



xx 

DAFTAR LAMPIRAN 

 
Lampiran 1 Kuesioner Penelitian, II  

Lampiran 2 Data Mentah Hasil Kuesioner, X 

Lampiran 3 Output SPSS Uji Validitas dan Reliabilitas, XXIII 

Lampiran 4 Output SPSS Uji Asumsi Klasik, XXIX 

Lampiran 5 Output SPSS Uji Regresi Linier Berganda, XXXII 

Lampiran 6 Tabel distribusi t, XXXIII  

Lampiran 7 Tabel distribusi R, XXXIV 

Lampiran 8 Tabel distribusi F, XXXV 

Lampiran 9 Dokumentasi, XXXVI 

Lampiran 10 Surat Permohonan Izin Penelitian, XXXVII 

Lampiran 11 Surat balasan Izin Penelitian, XXXVIII 

Lampiran 12 Surat Hasil Similarity, XXXIX 

Lampiran 13 Riwayat Hidup Penulis, XL 

 
 
 
 
 



BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan industri minuman dan makanan di Indonesia dapat 

digolongkan dalam kondisi yang stabil. Hal ini disebabkan karena makanan 

dan minuman merupakan hal pokok yang akan selalu dibutuhkan oleh 

manusia, sehingga seluruh masyarakat akan sering melakukan pembelian 

terhadap berbagai jenis makanan dan minuman. Berbisnis minuman 

kekinian banyak menarik minat masyarakat karena dinilai berpeluang besar 

dari bisnis minuman yang mana bisa dijadikan sebagai ladang bisnis yang 

menguntungkan dilihat dari bahan dan proses pembuatan yang cenderung 

mudah dengan tingginya tawaran keuntungan dari bisnis tersebut. Berbisnis 

termasuk dalam jenis aktivitas berlomba-lomba dalam mencapai suatu 

kebaikan, hal ini apabila dalam berbisnis dikerjakan dengan cara yang halal 

dan thoyib (baik) maka dari situlah akan timbul kemanfaatan yang lebih 

besar sebagaimana yang sudah tertulis di dalam al-Qur’an surat al-Baqarah 

ayat 148 :  

وَلِكُلٍّ وِّجْهَةٌ هُوَ مُوَلِّيْهَا فَاسْتَبِقُوا الْخَيْرٰتِۗ اَيْنَ مَا تَكُوْنُوْا يَأْتِ بِكُمُ اللّٰهُ جَمِيْعًا 

  اِنَّ اللّٰهَ عَلٰى كُلِّ شَيْءٍ قَدِيْرٌ

Artinya : “Dan bagi tiap-tiap umat ada kiblatnya (sendiri) yang ia 
menghadap kepadanya. Maka berlomba-lombalah (dalam membuat) 
kebaikan. di mana saja kamu berada pasti Allah akan mengumpulkan kamu 
sekalian (pada hari kiamat). Sesungguhnya Allah Maha Kuasa atas segala 
sesuatu”. (Q.S al-Baqarah: 148)   

1
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Minuman boba merupakan salah satu jenis minuman kekinian yang 

banyak bermunculan di tengah masyarakat Indonesia sejak beberapa tahun 

terakhir. Minuman boba pertama kali ditemukan pada tahun 1980 di Taiwan 

berupa zhen zhu nai cha, atau yang dalam bahasa Indonesia berarti teh susu 

mutiara atau lebih dikenal dengan nama teh susu boba /boba milk tea/ 

bubble tea. Teh susu boba adalah minuman berbasis teh yang dicampur 

dengan rasa buah dan/atau susu, dengan tambahan topping berupa bola–bola 

bertekstur kenyal yang terbuat dari campuran tepung tapioka dengan brown 

sugar dan berwarna kehitaman yang dikenal dengan sebutan ”boba”, 

“bubble”, atau “pearl” (Ilm, 2020).  

Dikutip dari artikel yang dirilis Databoks yang menyatakan bahwa 

Indonesia merupakan negara yang menjadi pangsa pasar terbesar minuman 

boba di Asia Tenggara. Artinya tingkat konsumsi minuman boba di 

Indonesia menjadi yang tertinggi dibandingkan dengan negara-negara di 

Asia Tenggara lainnya, hal ini terbukti dari data yang terdapat pada gambar 

1.1. 
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Gambar 1.1 Nilai Pasar Bubble Tea di Negara-negara Asia Tenggara (2021) 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Databoks (2022)   

 Dari gambar 1 menunjukkan bahwa persentase nilai pasar buble tea 

di Indonesia menjadi yang tertinggi di Asia Tenggara. Fenomena tersebut 

menunjukkan bahwa nilai pasar bubble tea yang tinggi ditandai semakin 

ketatnya persaingan industri bisnis minuman bubble tea di Indonesia. 

Ketatnya persaingan industri bisnis minuman bubble tea  membuat pelaku 

bisnis lokal yang harus mampu berfikir keras agar produknya bisa diterima 

konsumen di tengah persaingan dengan banyaknya produk nasional maupun 

internasional yang sudah merajalela. Seorang pelaku bisnis seringkali 

kurang memperhatikan bagaimana cara agar seorang konsumen menjadi 

pelanggan tetap di usahanya, hal ini menuntut pelaku bisnis agar tampil 

lebih kreatif serta inovatif dalam mengembangkan usahanya. Artinya bahwa 

kesan pertama seorang konsumen saat pembelian suatu produk tidak hanya 

sebatas keingintahuan sekali saja mencoba produk baru tetapi diharapkan 

agar bisa terjadinya keputusan pembelian  ulang yang nantinya bisa menjadi 
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pelanggan tetap. Keputusan pembelian ulang pastinya tidak bisa muncul 

begitu saja, tentu terdapat faktor-faktor yang bisa mempengaruhi konsumen 

dalam melakukan suatu pembelian ulang.  

Salah satu faktor pertimbangan dalam melakukan pembelian ulang 

suatu produk ialah inovasi produk. Inovasi produk merupakan produk baru 

yang diperkenalkan kepada para konsumen sebagi bentuk dari pembaharuan 

dari produk yang sudah ada (Setiawan A. , 2018). Konsumen menyukai 

produk yang mengikuti trend terbaru dengan kualitas yang baik. Semakin 

banyak inovasi-inovasi yang dikeluarkan oleh sebuah perusahaan tentang 

produk yang ditawarkan maka semakin besar minat ketertarikan  konsumen 

untuk melakukan suatu pembelian ulang. Perusahaan harus bisa membaca 

keinginan konsumen seperti adanya beragam varian produk dengan inovasi 

dan kreasi yang menarik dan juga banyak pilihan sehingga membuat 

konsumen senang dan tidak jenuh untuk kembali membeli.   

 Menurut studi yang dilakukan oleh Panjaitan (2018) menyatakan 

bahwa inovasi produk mempunyai pengaruh besar terhadap keputusan 

pembelian ulang. Namun, berbeda dengan studi yang dilakukan oleh 

Widiastini (2021) yang menyatakan bahwa  keputusan pembelian kain 

endek di Pasar Semapura dipengaruhi secara negatif dan signifikan oleh 

inovasi produk atau yang berarti jika inovasi produk tinggi, maka keputusan 

pembeliannya rendah. Artinya inovasi produk yang diterapkan tidak 

cenderung membuat konsumen untuk melakukan keputusan pembelian 

ulang. Adanya perbedaan hasil temuan ini mendorong untuk dilakukannya 
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penelitian lebih lanjut tentang pengaruh inovasi produk terhadap keputusan 

pembelian ulang. 

Dalam berbisnis, perilaku manusia merupakan atribut penting dalam 

mempengaruhi proses jual beli. Kepercayaan konsumen adalah suatu 

kepercayaan, keyakinan serta pengetahuan yang dimiliki oleh konsumen 

tentang suatu objek atau produk terkait dengan berbagai atribut yang ada 

dan manfaatnya. Dikatakan seorang konsumen itu telah memilih produk 

yang diinginkan dan produk itu sesuai dengan apa yang diharapkan maka 

secara perlahan tapi pasti akan munculah sikap percaya kepada produk yang 

ingin dibeli maupun kepada sang penjual tempat akan membeli produk 

tersebut (Setiawan I. N., 2020). Apabila konsumen sudah percaya akan 

produk dari suatu perusahaan maka besar kemungkinan konsumen akan 

menjadi pelanggan setia pada usaha tersebut.  

Menurut studi yang dilakukan oleh Susanto (2017) menyatakan 

bahwa Kepercayaan Konsumen adalah variabel yang dominan dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian ulang. Berbeda dengan studi yang 

dilakukan oleh Setiawan (2020) yang menyatakan bahwa kepercayaan 

konsumen terhadap pembelian ulang tidak berpengaruh secara signifikan. 

Artinya kepercayaan konsumen yang diterapkan tidak membuat konsumen 

untuk melakukan keputusan pembelian ulang. Adanya perbedaan hasil 

temuan ini mendorong untuk dilakukannya penelitian lebih lanjut tentang 

pengaruh kepercayaan konsumen terhadap keputusan pembelian ulang. 
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Selama proses bisnis berjalan diharapkan sesuai dengan prinsip-

prinsip syariah, maka setiap transaksi apapun dalam pemasaran dapat di 

perbolehkan. Konsep Syariah Marketing sebenarnya tidak berbeda jauh dari 

konsep pemasaran biasa yang kita kenal. Syariah  Marketing bukan hanya 

sebuah marketing yang ditambahkan syari’ah karena ada nilai-nilai lebih 

syariah marketing, tetapi lebih jauhnya syari’ah berperan dalam marketing. 

Syari’ah berperan dalam marketing bermakna suatu pemahaman akan 

pentingnya nilai-nilai etika dan moralitas pada pemasaran, sehingga 

diharapkan perusahaan tidak akan serta merta menjalankan bisnisnya demi 

keuntungan pribadi saja ia juga harus berusaha untuk menciptakan dan 

menawarkan bahkan dapat merubah suatu values kepada para stakeholders 

sehingga perusahaan tersebut dapat menjaga keseimbangan laju bisnisnya 

sehingga menjadi bisnis yang sustainable (Hasan, 2010). 

Menurut studi yang dilakukan oleh Nur Anim Jauhariyah dkk (2020) 

menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan secara parsial 

antara variabel syariah marketing terhadap variabel keputusan nasabah 

untuk menabung di Bank Syariah Mandiri KC Genteng Banyuwangi. Hal 

ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Khafiatul Hasanah (2016) 

yang menyatakan bahwa ada   pengaruh   karakteristik    syariah  marketing  

terhadap keputusan  menjadi  nasabah  BMT  UGT  Sidogiri  Cabang  

Pamekasan. Artinya syariah marketing yang diterapkan membuat konsumen 

untuk melakukan keputusan pembelian ulang (keputusan nasabah).  
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Whoops Tea merupakan salah satu brand lokal minuman bubble tea 

dari Pekalongan yang didirikan oleh Jainatus Sheila Al Madya pada tahun 

2019. Outlet Whoops Tea Medono Pekalongan berada di Jalan Urip 

Sumoharjo No.125 Medono. Bisnis ini sudah berjalan 3 tahun lamanya dan 

sampai saat ini masih terus berjalan dan berkembang, artinya walaupun 

bisnis ini lokal brand tetapi Whoops Tea ini mampu bersaing dengan 

banyaknya pesaing brand-brand besar lain di Indonesia. Whoops Tea 

menandai konsumennya dengan memberikan kartu member dimana 

terdapat 10 kolom kosong yang nantinya diberi stempel. Artinya setiap 

membeli satu cup minuman maka kartu member akan diberi stempel satu 

kali begitu juga seterusnya, apabila stempel tersebut sudah mencapai 10 

kolom maka akan mendapatkan free satu cup dengan ketentuan varian rasa. 

Hal ini yang menjadi ciri khas di Whoops Tea Medono Pekalongan. Oleh 

sebab itu, Whoops Tea Medono Pekalongan tepat dijadikan sebagai subjek 

penelitian. Berdasarkan survei peneliti mendapatkan data penjualan dalam 

kurun waktu tiga bulan terakhir di  Whoops Tea Medono Pekalongan adalah 

sebagai berikut : 



Tabel 1.1 

Data tingkat daya beli konsumen Whoops Tea Tahun 2022 

Bulan Jumlah penjualan Pendapatan 

Juli 9.750 Cup 97.000.000 

Agustus 7.590 Cup 75.900.000 

September 4.500 Cup 45.000.000 
Sumber : Data primer hasil wawancara peneliti   

Berdasarkan penjelasan-penjelasan yang sudah diuraikan diatas, 

maka peneliti tertarik untuk melakukan penelitian lebih lanjut tentang 

variabel-variabel yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian ulang 

dengan judul : “Pengaruh Inovasi Produk, Kepercayaan Konsumen, dan 

Syariah Marketing terhadap Keputusan Pembelian Ulang (Studi kasus pada 

konsumen Whoops Tea Medono Pekalongan)”. 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas maka dapat dirumuskan 

permasalahan sebagai berikut : 

1. Apakah Inovasi Produk berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

Ulang di Whoops Tea Medono Pekalongan? 

2. Apakah Kepercayaan Konsumen berpengaruh terhadap Keputusan 

Pembelian Ulang di Whoops  Tea Pekalongan? 

3. Apakah Syariah Marketing berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

Ulang di Whoops Tea Medono Pekalongan? 

4. Apakah Inovasi Produk, Kepercayaan Konsumen dan Syariah 

Marketing berpengaruh secara simultan terhadap Keputusan Pembelian 

Ulang di Whoops Tea Medono Pekalongan? 



9 

C. Pembatasan Masalah 

Pembatasan masalah digunakan agar penelitian ini lebih fokus serta 

mendalam sehingga perlu adanya pembatasan variabel-variabelnya. Dari 

rumusan masalah diatas, penulis membuat pembatasan masalah sebagai 

berikut : 

1. Responden penelitian ini adalah konsumen yang mempunyai kartu 

member Whoops Tea Medono Pekalongan. 

2. Informasi  yang dibutuhkan pada penelitian ini yaitu tentang inovasi 

produk, kepercayaan konsumen, dan syariah marketing dalam 

keputusan pembelian ulang produk. 

D. Tujuan Dan Manfaat 

1. Tujuan Penelitian  

a. Untuk mengetahui pengaruh Inovasi Produk terhadap Keputusan 

Pembelian Ulang di Whoops Tea Medono Pekalongan. 

b. Untuk mengetahui pengaruh Kepercayaan Konsumen terhadap 

Keputusan Pembelian Ulang di Whoops Tea Medono Pekalongan. 

c. Untuk mengetahui pengaruh Syariah Marketing terhadap Keputusan 

Pembelian Ulang di Whoops  Tea Pekalongan. 

d. Untuk mengetahui pengaruh secara simultan Inovasi Produk, 

Kepercayaan Konsumen dan Syariah Marketing terhadap Keputusan 

Pembelian Ulang di Whoops Tea Medono Pekalongan. 
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2. Manfaat Penelitian 

a. Secara teoritis  

1) Penelitian ini dapat menambah wawasan keilmuan dan 

pengetahuan tentang inovasi produk, kepercayaan konsumen dan 

syariah marketing.  

2) Penelitian ini bisa digunakan untuk bahan dasar guna melakukan 

penelitian selanjutnya mengenai inovasi produk, kepercayaan 

konsumen dan syariah marketing terhadap keputusan pembelian 

ulang.  

b. Secara praktis  

1) Bagi Penulis 

Adanya penelitian ini harapannya peneliti mampu  

menerapkan tentang ilmu yang sudah didapatkan selama 

perkuliahan dalam menghadapi permasalahan yang ada 

dilapangan. 

2) Bagi Perusahaan 

Penelitian ini bisa menjadi suatu bahan perencanaan dan 

perkembangan guna memajukan usaha Whoops Tea Medono 

Pekalongan. 

3) Bagi Pihak Lainnya 

Karya ilmiah ini nantinya bisa bermanfaat guna menambah 

pengetahuan serta wawasan serta untuk bahan guna melakukan 

penelitian mendatang. 
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E. Sistematika Pembahasan 

Untuk mendapatkan gambaran penelitian secara beruntun, penulis 

menyajikan sebuah sistematika yang tepat, atau gambaran singkat mengenai 

hal-hal yang akan dipertanggungjawabkan nantinya. Kerangka penyusunan 

: 

BAB I PENDAHULUAN 

Bab ini mencakup uraian secara umum yang meliputi latar belakang, 

rumusan masalah, manfaat dan tujuan penelitian, serta sistematika 

pembahasan. 

BAB II  LANDASAN TEORI 

Bab ini mencakup landasan teori yang memuat teori-teori yang 

berhubungan dengan penelitian, telaah pustaka yang memuat 

penelitia-penelitian terdahulu yang berkaitan dengan penelitian ini, 

kerangka berpikir, dan hipotesis. 

BAB III METODE PENELITIAN 

Bab ini menguraikan jenis penelitian, pendekatan penelitian, setting 

penelitian, populasi dan sampel, variabel penelitian, sumber data, 

teknik pengumpulan data, dan metode analisis data. 

BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

Bab ini menguraikan gambaran umum lokasi serta deskripsi 

pembahasan data dari permasalahan dalam penelitian dan 

pembahasannya. 
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BAB V PENUTUP 

Bab ini menguraikan tentang kesimpulan dari penelitian ini dan 

saran yang berkaitan dengan pemecahan permasalahan dalam 

penelitian ini. 

 
 
 



BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang sudah dilakukan mengenai Pengaruh 

Inovasi Produk, Kepercayaan Konsumen, Syariah Marketing Terhadap 

Keputusan Pembelian Ulang Pada Konsumen Whoops Tea Medono, 

Pekalongan maka didapatkan hasil sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa secara parsial 

inovasi produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian ulang 

pada konsumen Whoops Tea Medono Pekalongan. 

2. Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa secara parsial 

kepercayaan konsumen tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

ulang pada konsumen Whoops Tea Medono Pekalongan. 

3. Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa secara parsial 

syariah marketing berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

ulang pada konsumen Whoops Tea Medono Pekalongan. 

4. Berdasarkan hasil uji F menunjukkan bahwa secara simultan inovasi 

produk, kepercayaan konsumen, dan syariah marketing berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian ulang pada konsumen Whoops 

Tea Medono Pekalongan.  
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B. Implikasi 

1. Berdasarkan pada hasil penelitian diatas bahwa inovasi produk dan 

syariah marketing memberikan kontribusi yang sangat penting 

terhadap keputusan pembelian ulang. Karena itu perlu dilakukannya 

upaya-upaya untuk mempertahankan inovasi produk dan syariah 

marketing agar mampu membawa Whoops Tea Medono Pekalongan 

bersaing dengan outlet bubble tea lainnya. Berikut adalah upaya-upaya 

yang dapat dilakukan Whoops Tea Medono Pekalongan : 

a. Owner harus terus melakukan inovasi pada produk yang disajikan, 

hal ini seiring berjalannya perkembangan zaman yang semakin 

maju dengan beragam inovasi dan kretifitas yang tak terbatas 

membuat pelaku bisnis agar tetap mampu menarik konsumen untuk 

terus melakukan pembelian ulang. 

b. Untuk dapat mempertahankan penerapan syariah marketing 

dengan baik pada Whoops Tea Pekalongan agar konsumen tetap 

nyaman ketika melakukan pembelian ulang.  

2. Berdasarkan pada hasil penelitian diatas bahwa kepercayaan konsumen 

diduga mempunyai pengaruh terhadap keputusan  pembelian ulang. 

Akan tetapi pada kenyataannya kepercayaan konsumen tidak 

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian 

ulang. Hal ini disebabkan karena Whoops Tea Medono Pekalongan 

yang keberlangsungan hidup mereknya masih dalam jangka pendek 

atau masih berjalan kurang dari kurun waktu 5 tahun sedangkan 
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membangun suatu kepercayaan merupakan kunci keberlangsungan 

hidup merek dalam jangka panjang. Karena itu perlu dilakukannya 

upaya-upaya untuk menumbuhkan kepercayaan konsumen agar 

mampu membawa Whoops Tea Medono Pekalongan bersaing dengan 

outlet bubble tea lainnya. Berikut adalah upaya-upaya yang dapat 

dilakukan Whoops Tea Medono Pekalongan : 

a. Membuat konsumen lebih cepat untuk menaruh kepercayaan 

terhadap produk Whoops Tea Medono Pekalongan tanpa melihat 

keberlangsungan hidup merek dari Whoops Tea Medono 

Pekalongan. 

b. Meningkatkan kinerja yang  berkaitan langsung dengan tumbuhnya 

rasa kepercayaan dari konsumen terhadap produk yang disajikan 

oleh Whoops Tea Medono Pekalongan. 

C. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, maka terdapat berbagai 

saran sebagai berikut:  

1. Bagi perusahaan 

Pada penelitian ini menyatakan bahwa variabel Inovasi Produk dan 

Syariah Marketing berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian ulang sedangkan variabel kepercayaan konsumen tidak 

berpengaruh secara signifikan. Dari hasil ini peneliti menyarankan agar 

meningkatkan kepercayaan konsumen, hal ini karena kepercayaan memiliki 
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peran yang penting memasarkan suatu produk sehingga membuat konsumen 

menjadi pelanggan tetap terhadap suatu produk. 

2. Bagi peneliti selanjutnya  

Bagi peneliti selanjutnya yang akan meneliti dengan topik yang sama, 

diharapkan bisa mengembangkan juga memperluas kembali penelitian ini. 

Juga perlu ditambahkan lagi faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian ulang. Guna untuk semakin menyempurnakan pemahaman 

terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian ulang. 
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