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ABSTRAK

Azizah, Nila. Pengaruh Bauran Pemasaran Syariah Terhadap Keputusan
Pembelian Ulang Dengan Kepuasan Konsumen Sebagai Variabel Moderating
(Studi Kasus Pada Konsumen Prapatan Cell Kulu Karanganyar Pekalongan).

Salah satu bentuk dari perkembangan teknologi dan juga perkembangan ilmu
pengetahuan adalah internet. Semakin banyaknya pengguna smartphone dan
internet yang sedang berkembang, maka semakin banyak pula kebutuhan akan
pulsa, baik pulsa reguler maupun kuota. Sehingga usaha konter pulsa kian hari
makin banyak peminatnya sebagaigisaha yang menguntungkan. Hal ini yang
menyebabkan Prapatan Cell haru§ mempertahankan penjualannya dari persaingan
usaha dengan cara meningkatkan keputusan 'pembelian ulang pada konsumen.
Tujuan dari penelitian inifadalah untuk mengamalisis pengaruh product, price,
place, promotion, people, process, dan physieal evidence terhadap keputusan
pembelian ulang dam menjclaskan bahwa kepuasam konsumen memperkuat atau
memperlemah product, price, place, promotion, peeple,process, dan physical
evidence terhadap keputusan pembelian pada konsumen Prapatan Cell.

Penelitian inl termasuk jenis penelitian kuantitatif dengan riset di lapangan
untuk memperoleh data primer dari pengisian kuesioner oleh responden. Sampel
penelitian ini sebanyak 96 konsumen Prapatan Cell yang diperoleh berdasarkan
teknik purposive sampling. Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian
ini antara lain ujifimstrumen, uji asumsi klasik, uji regresi linear berganda, uji regresi
moderasi dan ujijhipotesis dengan bantuan aplikasi SPSS23:

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa product, price, place, promotion,
people, process, dan physical evidence berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelianulang,akan tetapi process dan physical evidenceberpengaruh signifikan
dengan berlawanan arah. Kepuasan konsumen memperkuat hubungan antara place,
people, dan physical evidence terhadap keputusan pembelian ulang, dan kepuasan
konsumen memperlemah hubungan antara prodi.ct, price, promotion, dan people
terhadap keputusan pcmbelianjulang

Kata Kunci: Product, "Price, Place, Promotion, People, Process, Physical
Evidence, Keputusan Pembelian Ulang, dan Kepuasan Konsumen
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ABSTRACT

Azizah, Nila. The Influence of the Sharia Marketing Mix on Repurchase
Decisions with Consumer Satisfaction as a Moderating Variable (Case Study
of Prapatan Cell Kulu Karanganyar Pekalongan Consumers).

One form of technological development and also scientific development is
the internet. The increasing number of smartphone and internet users is growing,
the greater the need for credit, both regular and quota credit. So the credit counter
business is becoming more and more popular as a profitable business. This is why
Prapatan Cell must maintain its salés$ fiom business competition by increasing
consumer repurchase decisions.gFhe putpesc of this research is to analyze the
influence of product, price,s#place, prometion, people, process, and physical
evidence on repurchaseddecisions and ‘explain that consumer satisfaction
strengthens or weakens product, price, place, "promotion, people, process, and
physical evidence opfpurchasing decisions for Prapatan €ell consumers.

This research 18 a type of quantitative research with ficld research to obtain
primary data from filling out questionnaires by respondents. The sample for this
research was 96 Prapatan Cell consumers who were obtained based on a purposive
sampling technique. Data analysis methods used in this research include instrument
testing, classical |@assumption testing, multiple linear regression testing, moderated
regression testing and hypothesis testing with the help ofithe'SPSS 23 application.

The resultsjofthis research show that product, priceplace, promotion, people,
process, and physieal evidence have a significant influence on repurchase decisions,
however process/and physical evidence have a significant influence in the opposite
direction. Consumersatisfaction strengthens the relationshipbetween place, people,
and physical.evidence on repurchase decisions, and consume satisfaction weakens
the relationship between product, price, prometion, and people on repurchase
decisions.

Keyword: Product, Price, Place, Promotion, People, Process, Physical Evidence,
Repurchase Decisions and Consumer Satisfaction
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PEDOMAN TRANSLITERASI
Berdasarkan surat keputusan bersama Menteri Agama RI dan Menteri
Pendidikan dan Kebudayaan RI Nomor : 158/1987 dan 0543 b/U/1987, tanggal 22
Januari 1998.

I. Konsonan Tunggal

I/{&I,:;f Nama Huruf Latin Keterangan

\ Alif

< ba’ B Be

- ta' T Te

< sa' S s (dengan titik diatas)

z Jim J Je

c ha’ h ha (dengan titik dibawah)
¢ Kha Kh ka dan ha

2 Dal D De

3 Zal z zet (dengan titik diatas)
5 ra' R Er

B ' 4 Zet

o S S Es

g Sy Sy es dan ye
o Sad S es (dengan titik dibawah)
U Dad d de (dengan titik dibawah)
5 T t te (dengan titik dibawah)
L Za z zet (dengan titik dibawah)
& ‘ain ‘ koma terbalik (diatas)
¢ Gain G Ge

a Fa F Ef

3 Qaf Q Qi

& Kaf K Ka

J Lam L El

. M M Em

O Nun N En

3 Waw ' We

N ha’ Ha Ha




. hamzah ~ Apostrof
< Ya Y Ye

II. Konsonan Rangkap

Konsonan rangkap yang disebabkan oleh syaddah ditulis rangkap.
Contoh :J 3 = nazzala

(s = bihinna

I11. Vokal Pendek
Fathah (o’ ) ditulis a, kasrah 3. ditilis I, dan dammah (o ) ditulis u.

IV. Vokal Panjang
Bunyi a panjang ditulis'@; bunyi [ panjang ditulis i, bunyi u panjang ditulis u,
masing-masing deagan tanda penghubungi(=)diatasnya.
Contoh :
1. Fathah + alif ditulis a; seperti >\ ditulisfa/a.
2. Kasrah +jya® mati ditulis T seperti :Jsasi, ditulisiafsi/.
3. Dammal + wawu mati ditulis u, seperti ds—=/, ditulisg.su!.

V. Vokal Rangkap
1. Fathah “fya’ mati ditulis ai L ) ditulis az-Zuhaili
2. Fathah +fwawu ditulis au 45 ditulis ad-Daulal

VI. Ta’ Marbuthah di akhir kata
1. Bila dimatikan ditulis ha. Kata ini tidak diperlakukan terhadap arab yang
sudah _diserap kedalam bahasa Indonesia seperti shalat, zakat dan
sebagainya kecualibila dikendaki kata aslinya.
2. Bila disambung dengan kata lain (frasé), ditulis h, contoh: &/2¢l) 4. ditulis
bidayah al-hiday.ah.

VII. Hamzah

1. Bila terletak diawal kata, maka“ditulis berdasarkan bunyi vocal yang
mengiringinya, seperti ¢ ditulis anna.

2. Bila terletak diakhir kata, maka ditulis dengan lambing apostrof,(, ) seperti
s ditulis syai,un.

3. Bila terletak ditengah kata setelah vocal hidup, maka ditulis sesuai dengan
bunyi vokalnya, seperti <\ ditulis raba’ib.

4. Bila terletak ditengah kata dan dimatikan, maka ditulis dengan lambang
apostrof (, ) seperti 023G ditulis ta khuzuna.

VIII. Kata Sandang Alif + Lam
1. Bila ditulis huruf gamariyah ditulis al, seperti s &) ditulis al-Bagarah.
2. Bila diikuti huruf syamsiyah, huruf ‘I’ diganti dengan huruf syamsiyah
yang bersangkutan, seperti Lill ditulis an-Nisa .
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IX. Penulisan Kata-kata Sandang dalam Rangkaian Kalimat
Dapat ditulis menurut bunyi atau pengucapannya dan menurut penulisannya,
seperti : 25,4 s 5 ditulis zawi al-furud atau 4 Jal ditulis ahlu as-sunnah.
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BABI
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Pesatnya kecanggihan ilmu pengetahuan dan teknologi memaksa
masyarakat agar lebih menyadari besarnya perubahan dalam kehidupan bisnis.
Melihat keadaan yang terjadi, makaSudah semestinya para pelaku usaha secara
berkelanjutan harus terus miemantau, beradaptasi, dan mengikuti perubahan di
pasar dan lingkungan'usaha. Para pelaku usaha harus lebih kreatif dalam bisnis
yang dijalani, jhal ini bertujuan untuk menganfisipasi segala kemungkinan
perubahan yangakan terjadi (Jannah & Ashal, 2019).

Menuruf Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula bahwa
perubahan dalam suatu hal pasti akan terjadi. Oleh karena itu, perubahan perlu
disikapi dengam cermat. Kekuatan perubahan terdifi dari lima unsur, yaitu
perubahanteknologi, perubahan politik-legal, _perubahan. sosial-kultural,
perubahan ekonomi daniperubahan pasar (Kartajaya & Sula,2006). Dalam buku
Syariah Marketing ‘kKarya Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula
hanya menekankan perubahan pada bidang teknologi, karena menurut mereka
perubahan teknologi merupakan penggerak perubahan paling utama. Tuntutan
perkembangan zaman yang diiringi dengan kemampuan manusia untuk
melakukan penemuan-penemuan teknologi terbaru membuat perubahan yang
terjadi semakin cepat. Misalnya saja pada pertengahan 1990-an pengguna
telepon seluler masih sangat terbatas. Tetapi sekarang dapat dilihat, anak sekolah

dasar sudah mempunyai telepon seluler. Hal ini memudahkan antar individu



berkomunikasi dan juga menerima informasi. Hal ini yang akhirnya
menciptakan peluang-peluang baru (Kartajaya & Sula, 2006).

Salah satu bentuk dari perkembangan teknologi dan juga perkembangan
ilmu pengetahuan adalah internet. Bertambahnya tahun, internet terus
berkembang di seluruh dunia, termasuk negara Indonesia. Berdasarkan data dari
artikel GoodStats (Adisty, 2022) yang mencatat bahwa ada 204,7 juta
pemakaian internet di Indofiesia*pada“awalitahun 2022, ini meningkat sebesar
1,03% pada tahun 2021 dengan pengguna intemmet sebanyak 202,6%. Sedangkan
menurut data jartikel GoodStats smartphone paling banyak dimiliki oleh
masyarakat yang terdapat di Pulau Jawa dengan proparsi kepemilikan sebanyak
86,060%. Hal imi dikarenakan dalam mengakses inteétnet dengan smartphone
akses telekomumikasi yang cukup baik dan perangkat smariphone yang
terjangkau di/Pulau Jawa. Selanjutnya disusul oleh Sumatra dengan proporsi
kepemilikan smariphone sebanyak 84,14%, dan_Pulau Kalimantan sebesar
43,82%, Smartphone sudah digunakan hampir drsemua lapisan masyarakat, baik
kelas atas maupun kelas bawah. Tidak hanya orang tua, tetapi anak-anak pun
banyak yang telah mefitkmatt fasilitas dart smartphone.

Semakin banyaknya pengguna smariphone dan internet yang sedang
berkembang, maka semakin banyak pula kebutuhan akan pulsa, baik pulsa
reguler maupun kuota. Sehingga usaha konter pulsa kian hari makin banyak
peminatnya sebagai usaha yang menguntungkan. Dengan banyaknya permintaan
pulsa dan paket data, sehingga konter pulsa yang ada juga semakin berkembang

(Apriansyah et al., 2019).



Salah satunya di Kecamatan Karanganyar sendiri, ada banyak kios pulsa
yang menjual paket data dan pulsa reguler, dari kios besar hingga kios kecil.
Berikut adalah beberapa daftar konter pulsa yang ada di Kecamatan
Karanganyar:

Tabel 1.1 Data Konter di Kecamatan Karanganyar

No. Nama Konter Alamat

1. | DNDCell Ruke Pasar Karanganyar

2. | AlfaCell Ruko Pasar Karanganyar

3. | QiuCell Ds. Begokkalong Kec. Karanganyar
4. | Faizah Cell Ds. Kulo'KeegK aranganyar

5. | Prapatan/Cell Ds. Kulu Keg: Karanganyar

6. | Sapta Cell Ds. Karangsari Ke¢, Karanganyar

7. | Uponk Cell Depan RSUD Kiajen Kec. Karanganyar
8. | Jowitini Ds. Karangsari KeeJ Karanganyar
9. | ER ERElektro Cell Ds. Karangsari Kee. Karanganyar
10. | Zidan |Cell Ds. Legokkalong Kec. Karanganyar
11. | MR Cgll Ds. Legokkalong Kec. Karanganyar
12. | Cika Cell Ds. Karangsari Kee.\Karanganyar
13. | Surya/Abadi Cell Ds. Legokkalong Kec. Karanganyar
14. | BK Cell Ds. KayugeritanKe¢. Karanganyar
15. | Aziz Ponsel Ds. Legokkalong Kec. Karanganyar
16. | Rani Cell Ds. Legokkalong Kec. Karanganyar

Sumber: Data Membership by OWS 31 Maret:2023 (XL Axiata Kota Pekalongan)

Salah satu'yvang akan diteliti dalam penelitian ini berdasarkan data tersebut
adalah Prapatan Cell./Di mana konter ini telah berdiri sejak tahun 2018, letak
konter ini berada di sebelah timur perempatan Desa Kulu, dan mampu dinilai
oleh banyak orang bahwa tempat tersebut strategis untuk berjualan pulsa.
Karena, perempatan tersebut berada tepat di antara dua desa, yaitu Desa
Limbangan dan Desa Gutomo. Jarak antara dua desa tersebut kurang lebih 5-10
km dari jalan raya atau ke Pasar Karanganyar, dimana terdapat banyak konter-
konter pulsa, sehingga masyarakat Desa Limbangan dan Desa Gutomo serta

Desa Kulu sendiri memilih untuk membeli pulsa, paket data, dan lain sebagainya



di Prapatan Cell. Pada Prapatan Cell menjual semua kebutuhan yang
menyangkut telekomunikasi, seperti berbagai jenis paket data (dari semua
provider), pulsa elektronik, pulsa listrik, pembayaran listrik pascabayar,
pembayaran PDAM, transfer antar bank, pembayaran wi-fi dan lain sebagainya.
Berikut adalah data penjualan di Prapatan Cell dari tahun 2021-2023:

Penjualan Prapatan Cell
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Sumber: Jumlah
Dari data di atas terlihat bahwa penjualan di Prapatan Cell mengalami
kenaikkan dan penurunan. Pada tahun 2022 penjualan mengalami kenaikan
sebesar 19,6% dari penjualan di tahun 2021, dan pada tahun 2023 mengalami
kenaikan penjualan sebesar 10,2 % dari penjualan di tahun 2022, hal ini berati
penjualan mengalami penurunan sebesar 9,4%.Menurut penuturan dari pemilik
Prapatan Cell bahwa penurunan ini terjadi karena beberapa faktor yang

mempengaruhinya, yang pertama dari segi konsumen yang menjadi pelanggan



hampir disetiap penjualannya merupakan pelanggan lama dan hanya pelanggan
yang itu-itu saja, bukan pelanggan baru. Kedua, di tempat Prapatan Cell
berjualan,yaitu Desa Kulu termasuk ke dalam daerah yang sulit menjangkau
jaringan internet, hanya beberapa provider saja yang dapat digunakan di Desa
Kulu, sehingga masyarakat di Desa Kulu sudah banyak yang beralih ke jaringan
wi-fi. Ketiga, kegiatan belajar mehgajar yang semula dilakukan secara daring
ketika corona yang merupakan salah satu faktor peningkatan penjualan sudah
kembali bertatap muka:

Tugas utama secorang pemasar agar tetap bertahan yaitu mampu
mempersiapkan segala yang dibutuhkan oleh masyarakat. Riset pasar sangat
dibutuhkan sébelum mempersiapkan kebutuhan masyarakat, agar produk dan
jasa yang dihasilkan dapat diminati dan mendatangkan keuntungan serta
kepuasan bagi masyarakat. Dalam mengamati perubahan pasar, para pelaku
usaha hatus cepat_dan tepat dalam mengamati keputusan inengenai strategi
pemasaran produk yangditawarkan (Jannal &*Ashal, 2019). Selain itu, di era
ekonomi global yang rapat ini, para pelaku bisnis harus terus meningkatkan
kualitas produk dan layanan, promosi, harga bahkan layanan konsumen. Dengan
meningkatnya kualitas produk dan pelaku bisnis di masyarakat, mengakibatkan
timbulnya persaingan yang ketat dalam menarik konsumen baru maupun
mempertahankan konsumen lama. Untuk itu diperlukan keputusan pembelian
ulang untuk mempertahankan konsumen lama tersebut (Syarifuddin et al., 2022).

Keputusan pembelian ulang adalah sebuah proses keputusan yang

dilakukan oleh kosumen setelah membeli sebuah produk yang ditawarkan atau



yang dibutuhkan oleh konsumen tersebut. Keputusan pembelian ulang dapat
dicapai dengan membangun dan menjaga suatu hubungan yang baik dengan
meningkatkan kepuasan konsumen. Konsumen yang mendapatkan produk yang
sesuai dengan harapannya tentu akan menjadi lebih puas terhadap produk yang
dibeli atau dibutuhkan, sehingga bauran pemasaran berperan penting dalam
meningkatkan kepuasan konsumesi (Bebriansyah & Triputra, 2021).

Menurut Rika, Ahmad, dan Syarifahbauran pemasaran adalah alat yang
digunakan oleh perusahaan dalam proses pemasatan. Alasan mengapa disebut
bauran, karena terdapat gabungan dari segenap alat pemasaran, atau yang lebih
sering dikenalldéngan 4P, yakni product (produk), price(harga), place (tempat),
dan promotion (ptomosi) (Paujiah et al., 2020). Menurut Syarifuddin 4P diduga
telah ketinggalan zaman, karena 4P melihat pemasaran dari sudut pandang
penyedia daripada dari perspektif pelanggan. Menurut Popovic konsep 4P
diksitik sebagaikonsep pemasaran yang beroritentasizpada-kegiatan produksi,
dan bukan yang berorientasi pada pelanggan. Kritik gerhadap 4P telah
mendorong Booms ‘dan Bitner, 1981 scbagai pakar pemasaran mengemukakan
model marketing mix yang bart, di antdranya model 7P Service Marketing Mix.
Konsep ini dikenalkan oleh Booms dan Bitner yang berisi empat elemen 4P
ditambah tiga elemen baru, yaitu physical evidence, people, dan process. Konsep
marketing mix tidak hanya dapat digunakan untuk memajukan bisnis tradisional,
melainkan juga mengembangkan bisnis modern. Dalam konteks pemasaran jasa,
Booms dan Bitner (1981) menambahkan tiga elemen marketing mix selain 4P,

sehingga dikenal juga dengan istilah 7P (Syarifuddin et al., 2022).



Kenyataannya, dalam menghadapi persaingan usaha, para pelaku ekonomi
menggunakan berbagai cara untuk menarik konsumen, menerapkan strategi
pemasaran yang buruk ataumelakukan segala cara untuk mendapatkan sesuatu
sehingga berujung pada persaingan tidak sehat. Oleh karena itu, bauran
pemasaran syariah diperlukan untuk persaingan bisnis yang sehat

Menurut Hilmiatus letak gp€masaran syariah sangat strategis, karena
pemasaran syariah adalah salah'Satu ‘gaya pemasaran yang berlandaskan pada
Al-Quran dan Sunnah Rasulullah saw. Pemasaran syariah yaitu pemasaran yang
tidak hanya membertkan kepuasan kepada para konsumen dalam hal duniawai,
namun juga mengarah pada kepuasan spiritual, karena di dalamnya ada
keridhaan Allah®Swt. yang dicapai. Bauran pemasaran syariah tidak jauh
berlainan dengan bauran pemasaran konvensional, petbedannya terdapat pada
penerapannya., Karena pada bauran pemasaran Syariah setiap unsurnya
dilandaskan.pada__perspektif Islam. Bauran pemasatan..syaciah selalu
menitikberatkan pada nilai-nilai kejujuranddankeadilan yang didasarkan pada
Al-Quran dan Sunnah, Rasulullah Saw. schingga dalam kegiatan usaha
berfokusnya tidak Hhanya pada  keuntungan tetapi juga mengutamakan
keberkahan, demi mendapatkan ridha dari Allah Swt (Sahla, 2019).

Menurut Kartajaya dan Sula yang menjadi pemasaran syariah berbeda
dengan pemasaran konvensional terdapat karakteristiknya yang bisa menjadi
pedoman pemasar dalam melakukan kegiatan usaha. Karakteristik tersebut ada
teistis (rabbaniyyah), etis (akhlagiah), realistis (al-waqi’iyyah), dan humanistis

(insaninnyah). Dimana fteistis (rabbaniyyah) dikenal sebagai sifat keagamaan



yang dianggap penting dalam kegiatan pemasaran untuk tidak melaksanakan
aktivitas yang mengecewakan orang lain dan selalu menonjolkan kebesaran
Allah Swt.di atas segalanya. Kemudian etis (akhlagiah), pemasaran syariah juga
mengutamakan moralitas dalam segala aktivitasnya dan karenanya tidak
menghalalkan segala cara untuk memaksimalkan keuntungan. Selanjutnya
realistis (al-waqi’iyyah), konsep@pemasaran syariah bersifat fleksibel. Allah
Swt. memberikan keleluasdan, s€hingga implementasi syariah selalu realistis
serta dapat menurutigperkembangan zaman. Terakhir sumanistis (insaninnyah),
nilai-nilai humanistis ditujukan kepada orang-orang yang terkendali dan yang
seimbang setta " tidak serakah, yang menghalalkan’ segala cara untuk
memaksimalkanlaba (Kartajaya & Sula, 2006).

Bauran jpemasaran dalam pemasaran syariah juga memeiliki perbedaan
dengan bauran pemasaran konvensional. Menurut Kartajaya dan Sula bauran
pemasatan.yaitubagaimana mengintegrasikan tawaran.daciperusahaan dengan
akses yang tersedia. Intf'menjadi kunci sukses dalam pemasaran pada perusahaan.
Produk dan harga didasarkan pada nilai-nilai kegjujuran dan keadilan, serta harus
sepadan dengan prinsip syariah. Kemudian t€mpat (saluran distribusi) harus
fokus dan ditempatkan sesuai dengan tujuan pemasaran sehingga efektif dan
efisien. Terakhir, promosi yang sesuai syariah harus dengan jelas
menggambarkan barang yang ditawarkan (Kartajaya & Sula, 2006).

Kepuasan konsumen juga menjadi hal penting untuk mempertahankan
konsumen selain buran pemasaran syariah. Menurut Hoftman dan Bateson

dalam Dwi Abadi, dkk bahwa kepuasan dan ketidakpuasan konsumen



merupakan perbandingan dari apa yang yang diharapkan konsumen terhadap
pelayanan yang diterima oleh konsumen. Tetapi, konsumen yang puas belum
tentu mengambil keputusan pembelian, hal ini disebabkan beberapa faktor,
antara lain seperti adanya penjual lain yang menjual produk serupa, terdapat
perbedaan produk pada perusahaan lain, rasa bosan konsumen terhadap produk,
rasa bosan konsumen terhadapgipelayanan yang telah diberikan, dan lain
sebagainnya (Abadi et al., 2018)

Kepuasan konSumen juga menjadi salahssatu faktor penting dalam
keberhasilan sgtiap usaha atau perusahaan. Kepuasan, konsumen juga dapat
dijadikan sebagat alat persaingan bagi suatu perusahaam atas para pesaingnya.
Menurut Nic@ dan Lutfi mengatakan bahwa kepuasan konsumen menjadi
elemen utama dalam meningkatkan kinerja pemasaram dalam suatu usaha.
Kepuasan komstimen meningkatkan daya beli konsumen tersebut, dengan
mencapaikepuasan konsumen yang optimal mendoroag teicapainya-loyalitas di
pikiran konsumen yangpuasy(Akbar & Nurcholis, 2020),

Berdasarkan penelitian terdahulu mengenai pengaruh bauran pemasaran
terhadap keputusan pembelian ulang oleh Nur AZizah (Azizah, 2021) dan Shalya
Fahmi (Fahmi, 2019b) menyimpulkan bahwa terdapat hubungan positif antara
bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian ulang. Hal ini menyatakan
bahwa produk, harga, tempat, dan promosi yang baik menyebabkan pembelian
berulang oleh konsumen.

Sejalan dengan penelitian Muhammad Wafiq Aziz tentang pengaruh

bauran pemasaran terhadap minat beli ulang menunjukkan bahwa kualitas
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pelayanan dan bauran pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap
niat pembelian ulang (Azis, 2023). Hal ini berarti semakin positif bauran
pemasaran akan menyebabkan konsumen melakukan pembelian ulang.

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya adalah penelitian
ini memasukkan variabel moderating yang akan mengukur hubungan kekuatan
antara variabel independen dengafl Vatiabel dependen. Variabel yang dijadikan
variabel moderating adalahfkepuasan“konsumnen, selain itu juga yang menjadi
pembeda penelitian® im1~ dengan penelitian Sscbelumnya adalah objek
penelitiannya. Sejalan dengan penelitian yang dilakukanoleh Febri Damaryanti,
Supriadi Thalib, dan Agustinus Miranda menyimpulkan bahwa hubungan antara
kualitas pelayanan dengan keputusan pembelian ulang berhasil dimoderasi oleh
kepuasan komsumen, hal demikian berarti semakin meningkatnya tingkat
kepuasan yang dirasakan oleh konsumen, maka akam berpengaruh terhadap
meaguataya-hubungan antara kualitas pelayanan dengan keputusan pembelian
ulang (Damaryanti et at52022).

Berdasarkan “penjelasan di atas penelitian ini bermaksud untuk
membuktikan hasil dart pengarth bauran pemasaran syariah terhadap keputusan
pembelian ulang yang dimoderasi oleh kepuasan pelanggan. Sehingga judul
dalam penelitian ini adalah Pengaruh Bauran Pemasaran Syariah Terhadap
Keputusan Pembelian Ulang dengan Keputusan Konsumen Sebagai Variabel
Moderating (Studi Kasus Pada Konsumen Prapatan Cell Kulu Karanganyar

Pekalongan).
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B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan di atas maka rumusan

masalahnya sebagai berikut:

L.

2.

10.

11.

12.

Apakah product (produk) berpengaruh terhadap keputusan pembelian ulang?

Apakah price (harga) berpengaruh terhadap keputusan pembelian ulang?

. Apakah place (tempat) berpengarth terhadap keputusan pembelian ulang?

. Apakah promotion (premost) berpengatuh terhadap keputusan pembelian

ulang?

. Apakah people (orang) berpengaruh terhadap keputusan pembelian ulang?
. Apakah process (proses) berpengaruh terhadap keputusan pembelian ulang?

. Apakah physical evidence (bukti fisik) berpengaruh terhadap keputusan

pembelian ulang?

. Apakah product (produk) berpengaruh terhadap keputusan pembelian ulang

yang.dimoderasi oleh kepuasan konsumen?

. Apakah price (harga), betpengaruh terhadap keputusan pembelian ulang yang

dimoderasi oleh Kepuasan Konsumen?

Apakah place (tempat)™ berpengaruh terhadap keputusan pembelian ulang
yang dimoderasi oleh kepuasan konsumen?

Apakah promotion (promosi) berpengaruh terhadap keputusan pembelian
ulang yang dimoderasi oleh kepuasan konsumen?

Apakah people (orang) berpengaruh terhadap keputusan pembelian ulang

yang dimoderasi oleh kepuasan konsumen?



12

13. Apakah process (proses) berpengaruh terhadap keputusan pembelian ulang
yang dimoderasi oleh kepuasan konsumen?
14. Apakah physical evidence (bukti fisik) berpengaruh terhadap keputusan
pembelian ulang yang dimoderasi oleh kepuasan konsumen?
C. Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian

1. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rum telah dijelaskan di atas penelitian
ini bertujuan:
a. Untuk terhadap keputusan

pembeli
b. Untuk analisis pengaruh price (harga) terh keputusan pembelian
ulang.
c. Untuk terhadap keputusan
dap keputusan

orang) terhadap keputusan

pembelian ulang.

f. Untuk menganalisis pengaruh process (proses) terhadap keputusan
pembelian ulang.
g. Untuk menganalisis pengaruh physical evidence (bukti fisik) terhadap

keputusan pembelian ulang.
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h. Untuk menganalisis pengaruh product (produk) terhadap keputusan
pembelian ulang yang dimoderasi oleh kepuasan konsumen.
i. Untuk menganalisis pengaruh price (harga) terhadap keputusan pembelian
ulang yang dimoderasi oleh kepuasan konsumen.
j. Untuk menganalisis pengaruh place (tempat) terhadap keputusan
pembelian ulang yang dimoderasi oleh kepuasan konsumen.
k. Untuk menganalisis pengaruh premotion (promosi) terhadap keputusan
pembelian ulang yang dimoderasi oleh"kepuasan konsumen.
. Untuk menganalisis pengaruh people (orang). terhadap keputusan
pembelianulang yang dimoderasi oleh kepuasan konhsumen.
m. Untuk menganalisis pengaruh process (proses) terhadap keputusan
pembelianulang yang dimoderasi oleh kepuasan konsumen.
n. Untuk menganalisis pengaruh physical evidenee (bukti fisik) terhadap
keputusanpembelian ulang yang dimoderasi oleh-kepuasankonsumen.
. Manfaat Penelitian
Berdasarkan tujuan penclitian yang telah dijelaskan di atas, penelitian
ini mempunyai dua manfaat, baik secara teoritis maupun praktis.
a. Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan
pengetahuan mengenai pengaruh bauran pemasaran syariah terhadap
keputusan pembelian ulang dengan kepuasan konsumen sebagai variabel
moderating, dan juga diharapkan dapat menjadi sarana ilmu pengetahuan

secara teoritis di perguruan tinggi.
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b. Manfaat Praktis
i. Bagi Penulis
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi sarana yang bermanfaat
dalam penerapan pengetahuan penulis mengenai perilaku konsumen.
ii. Bagi Peneliti Selanjutnya

Diharapkan hasil itian ini menjadi sumber informasi bagi

Luntuk melanjutkan penelitian yang

ngusaha Konter

il

dari penelitian ini " diharap dapat memberikan

an dan sumber informasi serta dijadikan pedoman

n pembelian ulang.

njalankan usahanya dalam hal kep

salah, tujuan

Bab ini memuat landasan teori mengenai grand theory, keputusan
pembelian ulang, bauran pemasaran syariah dan kepuasan
konsumen, telaah pustaka, kerangka berpikir, serta hipotesis atau

dugaan sementara.
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BABIII METODE PENELITIAN
Bab ini membahas jenis dan 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 membahas h lisis data dan pembahasan penelitian.

BABYV PENUTUP

Bab ini batasan penelitian, dan




BABYV

PENUTUP

A. Simpulan

Berdasarkan hasil uji analisis yang telah diuraikan, dapat disimpulkan

beberapa hal dalam penelitian ini:

1.

. Berdasark sil w1 analisis menunjukkan bahw

Berdasarkan hasil uji analisis jukkan bahwa product (X1) berpengaruh

signifikan terhadap ke ulang pada konsumen Prapatan

signifikan dap keputusan pembelian ulang konsumen Prapatan

Cell.
ce (X3) berpengaruh
signifikan

dap keputusan pembelian ulang konsumen Prapatan

Prapatan Cell.

. Berdasarkan hasil uji analisis menunjukkan bahwa people (X5) berpengaruh

signifikan terhadap keputusan pembelian ulang pada konsumen Prapatan
Cell.

Berdasarkan hasil uji analisis menunjukkan bahwa process (X6) berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian ulang pada konsumen Prapatan Cell

dan berpengaruh secara berlawanan arah.
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Berdasarkan hasil uji analisis menunjukkan bahwa physical evidence (X7)
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian ulang pada konsumen
Prapatan Cell dan berpengaruh secara berlawanan arah.

Berdasarkan hasil uji regresi moderasi atau Moderated Regression Analysis
(MRA) kepuasan konsumen memperlemah hubungan antara product

terhadap keputusan pembeliangiilahg pada konsumen Prapatan Cell.

. Berdasarkan hasil uji regresi modcrasi atau Moderated Regression Analysis

(MRA) kepuasandkonsumen memperlemah hubungan antara price terhadap
keputusan pembelian ulang pada konsumen PrapatanCell.

Berdasarkan hasil uji regresi moderasi atau Moderated Regression Analysis
(MRA) kepuasan konsumen memperkuat hubungan antara place terhadap
keputusan pembelian ulang pada konsumen Prapatan Cell.

Berdasarkan hasil uji regresi moderasi atau Moderated Regression Analysis
MRA) kepuasan konsumen memperlemah hubuaganantata,. promotion
terhadap keputusan pembelian ulang padakonsumen Prapatan Cell.
Berdasarkan hasil uji regresi moderasi atau Moderated Regression Analysis
(MRA) kepuasan konsumen memperlemah htbungan antara people terhadap
keputusan pembelian ulang pada konsumen Prapatan Cell.

Berdasarkan hasil uji regresi moderasi atau Moderated Regression Analysis
(MRA) kepuasan konsumen memperkuat hubungan antara process terhadap

keputusan pembelian ulang pada konsumen Prapatan Cell.
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14. Berdasarkan hasil uji regresi moderasi atau Moderated Regression Analysis
(MRA) kepuasan konsumen memperkuat hubungan antara physical evidence
terhadap keputusan pembelian ulang pada konsumen Prapatan Cell.

B. Keterbatasan Penelitian
Dalam mengerjakan dan melakukan penelitian ini telah dilakukan

semaksimal mungkin yang m uai dengan prosedur ilmiah. Namun,

cadaan yang sesungguhnya.

2. Dalam m anakan penelitian ini, faktor-fa yang memengaruhi

keputusan belian hanyalah delapan variabel prduct, price, place,

ple, process, physical evidence, kepuasan konsumen.

promotion,

yang memengaruhi

melalui kuesion:
sebenarnya, hal int
dan pemahaman yang berbeda pada setiap responden, juga faktor lain seperti

kejujuuran, dalam pengisisan pendapat responden dalam kuesioner.
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C. Saran

Berdasarkan simpulan yang diperoleh, maka saran yang dapat dierikan
sebagai berikut:

1. Dalam penelitian selanjutnya, disarankan untuk mengambil sampel yang
lebih banyak, hal ini bertujuan untuk keakuratan data yang lebih baik dalam
penelitan.

2. Melakukan penelitian yang berkelanjutan, hal ini agar dapat melihat dan
menilai setiap pemibahan perilaku responden dasi waktu ke waktu.

3. Diharapkan adanya tambahan variabel lain yang'mungkn juga mempengaruhi
banyak haljdalam penelitian ini.

D. Implikasi Teoritis dan Praktis

Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakam, bahwa terdapat
hubungan yang Signifikan antara keputusan pembelian ulang dengan bauran
pemasatan.padakonsumen Prapatan Cell. Hal ini membuktikan bahwa bauran
pemasaran _merupakan® salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian ulang.

Mengingat bauran  pemasaran  menmipunyai peran penting dalam
mempengaruhi keputusan pembelian ulang maka perlu mengevaluasi kembali
strategi bauran pemasaran dengan tepat dan baik yang dibutuhkan dan sesuai
dengan keinginan konsumen. Semakin tepat atau baik strategi bauran pemasaran
dirancamg, semakin tinggi atau besar pula pengaruhnya terhadap keputusan

pembelian ulang pada konsumen Prapatan Cell. Dengan demikian hasil
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penelitian ini sesuai dengan deskripsi teoritis maupun kerangka teoritis yang
diajukan.

Implikasi dari penelitian ini adalah Prapatan Cell harus mengevaluasi
strategi bauran pemasaran secara berkala, sehingga dapat merangsang konsumen
untuk melakukan pembelian ulang. Berdasarkan hasil pengolahan data terlihat

bahwa bauran pemasaran yang b eople (orang) adalah faktor yang paling

dominan yang mempen embelian ulang pada konsumen
Prapatan Cell.
dua variabel dalam

penelitian ya i ian dari Prapatan Cell

dengan me ce, sehingga calon
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Lampiran 1 Kuesioner

KUISIONER PENELITIAN
PENGARUH BAURAN PEMASARAN SYARIAH TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN ULANG DENGAN KEPUASAN KONSUMEN
SEBAGAI VARIABEL MODERATING
(Studi Kasus Pada Konsumen Prapatan Cell Kulu Karanganyar Pekalongan)

Kepada Yth.
Konsumen Prapatan Cell
Di Kulu Karanganyar

Dengan Hormat,

Nama : Nila Azizah
NIM :4119164
Pekerjaan : Mahasiswa Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam Universitas

K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan

Sedang mengadakan penelitian dengan judul skripsi “Pengaruh Bauran
Pemasaran Syariah Terhadap Keputusan Pembelian Ulang Dengan Kepuasan
Konsumen_Sebagai_Variabel Moderating (Studi_Kasus_Pada_Konsumen
Prapatan Cell Kulu Karanganyar Pekalongan)”. Untuk penelitian tcrsebut, saya
mohon baatuandaii.Bapak/lbu/Saudara/l dengan hosimat. untuk memberikan
penilaian melalui kuesioner ini dengan sebenar-benarnya berdasarkan dengan apa
yang Bapak/Ibu/Saudara/i lakukan dan rasakan terhadap pembelian di Prapatan Cell
Kulu Karanganyar Pekalongan.

Dengan demikian, Atas kerjasama yang diberikan, saya ucapkan terima kasih.

Hormat saya

Nila Azizah



BAGIAN 1 : DATA RESPONDEN

Pilihlah salah satu jawaban pada setiap pertanyaan dengan memberikan berikan
check list (V)

1.

Nama Responden :

2. Usia

3.

4.

2.

3.

[ ] <20 tahun [ ]20 tahun — 30 tahun
|:| 31 tahun — 40 tahun |:| 41 tahun — 50 tahun
[ ]> 50 tahun

Jenis Kelamin

|:| Perempuan
[ ] Laki-laki

Pekerjaan
[ ] PNS [ ] Pegawai Swasta

[] Wiraswasta [ ] TNI/POLRI
[ ] Pelajar/Mghasiswa [ ] Lainnya

. Berapakah pendapatan anda tiap bulan ?

[ ] <Rp 500,000

[ ] Rp 500.00=Rp 1.500.000

[ ] Rp 1.600:000 — Rp 2.500.000
[ ] Rp 2.6004000 - Rp 3.500.000
[ ] >Rp 3.500.000

. Sudah berapa kali melakukan pembelian di_Prapatan Cell Kulu Karanganyar

Pekalongan:
[ ] satikali

|:] dua kali
|:] tiga kali/ lebih
BAGIAN 2 : CARA PENGISIAN

. Bacalah sebaik-baiknya setiap pertanyaaan dan setiap alternatif jawaban yang

diberikan

Pilih alternatif jawaban yang paling sesuai menurut Anda dan berikan check list
)

Jika terjadi salah pengisian, beri tanda (X) padakolom yang salah kemudian beri
tanda check list (\/) pada kolom yang sesuai.

Alternatif Jawaban :

1

2.
3.
4.

5

SS = Sangat Setuju (5)

S =Setuju (4)

R =Ragu-ragu (3)

TS = Tidak Setuju (2)

STS = Sangat Tidak Setuju (1)

II



Kuesioner Variabel Product (X1)

Prapatan Cell secara langsung sehingga
memudahkan dalam pelayanan.

No. Pernyataan Pilihan jawaban
STS | TS | RR S SS
1 Produk yang ada di Prapatan Cell jelas
dan berkualitas.
2 Produk yang ada di Prapatan Cell lengkap
dan beraneka ragam.
3. |Prapatan Cell selalu menyediakan produk
yang memiliki daya tarik pembeli.
Kuesioner Variabel Price (X2)
No. Pernyataan Pilihan jawaban
STS | TS | RR S SS
1 Harga di Prapatan Cell berSaing ada yang
murah dan ada yang mdhal serta dapat
dijangkau oleh kalafigan'masyarakat
sesuai dengan péndapatan.
2 Harga di Prapatan Cell sesuai dengan
manfaat dan kualitas produk
3. [Harga di Prapatan Cell bervariasi sesuai
dengan produk yang dijual.
Kuesioner Variabel Place (X3)
No. Pernyataan Pilihan jawaban
STS |[F TS | RR S SS
1.  |Prapatan Cell menyediakan semua jenis
produk dari mulai paket internet, pulsa,
hingga pembayatanssccara online.
2. |Lokasi Prapatan Cell strategis dekat
dengan keramaianslalu lintas.
3. |Lokasi Prapatan’Cellmudah dijangkau
oleh konsumen.
Kuesioner Variabel Promotion (X4)
No. Pernyataan Pilihan jawaban
STS | TS | RR S SS
1 Prapatan Cell melakukan promosi melalui
media sosial seperti Facebook,
WhatsaApp, dan Instargam.
2.  [Pelayanan di Prapatan Cell cepat, tanggap,
dan mampu memahami konsumen
3.  [Penjualan dilakukan oleh pemilik

III




Kuesioner Variabel People (X5)

Prapatan Cell meski harganya mengalami

lkenaikan.

No. Pernyataan Pilihan jawaban
STS | TS | RR S SS
1 Penjual di Prapatan Cell bekerja secara
optimal dan memberikan pelayanan yang
baik.
2.  [Sikap dan pelayanan si penjual terhadap
onsumen ramah dan baik.
3. enjual di Prapatan Cell selalu
menginformasikan mengenai kénaikan
harga dan hal-hal penting lainya
mengenai produk yang dijual.
Kuesioner Variabel Pro¢ess (X6)
No. Pemnyataan Pilihan jawaban
STS' " IS | RR S SS
1 Prosesi penjual dalam melayani konsumen
sangat cekatan atau sigap.
2.  |[Kemudahap'dalam proses transaksi di
Prapatan Cells
3.  |Penjual di Prapatan Cell cepat tanggap
dalam menghadapi keluhan konsumen.
Kuesioner Variabel Physical Evidence (X7)
No. Pernyataan Pilihan jawaban
SIS | TS | RR S SS
1 Bersih dan rapi aréalingkungan Prapatan
Cell.
2.  |Desain dan tata‘ruang Prapatan Cell yang
menarik.
3.  [Fasilitas di Prapatan’'Cell'yang lengkap
(wi-fi dan warung sembako serta jajan)
Kuesioner Variabel Keputusan Pembelian Ulang (Y)
No Pernyataan Pilihan jawaban
STS | TS | RR S SS
1 Saya cenderung ingin melakukan
embelian ulang di Prapatan Cell
2.  [Saya akan berencana melakukan
pembelian ulang di Prapatan Cell dan
mereferensikan ke orang lain
3.  [Saya akan tetap melakukan pembelian di

1A%




Kuesioner Variabel Kepuasan Konsumen (Z)

No.

Pernyataan

Pilihan jawaban

STS

TS

RR

S

SS

Saya merasa puas dengan berbagai macam|
produk yang tersedia di Prapatan Cell.

Saya merasa pelayanan di Prapatan Cell
baik dan membuat konsumen membeli
lkembali

Saya menyarankan orang lain u
membeli paket internet, puls

di Prapatan Cell.
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Lampiran 2 Data Mentah Jawaban Responden

DATA MENTAH JAWABAN RESPONDEN

Variabel Product (X1), Price (X2), dan Place (X3)
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Lampiran 3 Output SPSS Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas

Hasil Uji Validitas Product (X1)

Correlations
Product
X1 1 X1 2 X1 3 (X1)
Xl_l Pearson' 1 ,463** ’305** ,728**
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,003 ,000
N 96 96 96 96
X1_2 Pearson. ’463a<>x~ 1 ’292%« ,785**
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,004 ,000
N 96 96 96 96
X1 3 Pearson - *ox -
Correlation a8 298 I 743
Sigh(2-tailed) ,003 ,004 ,000
N 96 96 96 96
PrOduct Pearson ek o sk
(X1) Correlation hd 5 o143 !
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96
**_ Correlation i§'significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation isisignificant at the 0.05 level (2-tailed).
Hasil Uji Reliabilitas Product (X1)
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Iteis
,603 3
Hasil Uji Validitas Price’ (X2)
Correlations
Price
X2 1 X2 2 X2 3 (X2)
X2_1 Pearson' 1 ’425** ,468** ,778**
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96
X2_2 Pearson sk ek sk
Correlation ,425 1 ,449 , 763
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96
X2 3 Pearson. 468" 449" 1 838"
Correlation
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Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96
Price Pearson - . -
(X2) Correlation 778 763 338 !
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96
**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*_ Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Hasil Uji Reliabilitas Price (X2)
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,702 3
Hasil Uji Validitas'Place (X3)
Correlations
Place
X3 1 X3 2 X3 3 (X3)
X3 1 Pearson. | 523" 353 720"
Correlation
Sig.(2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96
X3 2 Pearson. 503" | 648 896™
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96
X3 3 Pearson' 353" 648" 1 838"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96
Place Pearson o ! -
(X3) Correlation 720 ,896 ,838 !
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96

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

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

Hasil Uji Reliabilitas Place (X3)
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items

, 758 3
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Hasil Uji Validitas Promotion (X4)

Correlations
Promotion
X4 1 X4 2 X4 3 (X4)
X4 1 Pearson' 1 381" 246" 723"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,016 ,000
N 96 96 96 96
X4 2 Pearson. 381" 1 420" 8127
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96
X4 3 Pearson . 246" 420" | 716"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,016 ,000 ,000
N 96 96 96 96
Promotion Pearson o . .
(X4) B - idh 2R R 710 !
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96
**_ Correlation 1§ 8ignificant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is{Significant at the 0.05 level (2-tailed).
Hasil Uji Reliabilitas Promotion (X4)
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,017 3
Hasil Uji Validitas Pegple (XS)
Correlations
People
X5 1 X5 2 X53 (X5)
X5 1 Pearson. 1 681" 205" 816"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,046 ,000
N 96 96 96 96
X5_2 Pearson . ,68 1 % 1 ,264** ,846**
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,009 ,000
N 96 96 96 96
X5 3 Pearson' 205" 264" 1 640™
Correlation
Sig. (2-tailed) ,046 ,009 ,000
N 96 96 96 96
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People Pearson - - .
(X5) Correlation 816 ,846 ,640 !
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96
**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*_ Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Hasil Uji Reliabilitas People (X5)
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,651 3
Hasil Uji Validitas Process (X6)
Correlations
X6 1 X6"2 X6 3 | Process (X6)
X6 1 Pearson. 1 374" 502" 752"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96
X6 2 Pearson. 374 1 U1s™ 761"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96
X6 3 Pearson . 502 418" 1 801°
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96
Process (X6) Pearson‘ oy g 801" 1
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96

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

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

Hasil Uji Reliabilitas People (X6)

Reliability

Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

,692

3
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Hasil Uji Validitas Physical Evidence (X7)

Correlations
Phisycal
Evidence
X7 1 X7 2 X7 3 (X7)
X7_1 Pearson . 1 ’3 10** ,364** ’722**
Correlation
Sig. (2-tailed) ,002 ,000 ,000
N 96 96 96 96
X7 2 Pearson' 310™ I 346™ 718"
Correlation
Sig. (2-tailed) ;002 ,001 ,000
N 96 96 96 96
X7 3 Pearson‘ 3ot 346" 1 738"
Cortelation
Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,000
N 96 96 96 96
Phisycal Evidence Pearson o xk -
(X7) Correlation 722 T 738 !
Sig. (2-tailed) ,000 .000 ,000
N 96 96 96 96
**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is signtficant at the 0.05 level (2-tailed).
Hasil Uji Reliabilitas Physical Evidence (X7)
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Ttems
,603 3
Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian Ulang (Y)
Correlations
Keputusan
Pembelian
Y 1 Y 2 Y 3 Ulang (Y)
Y 1 Pearson. 1 460" 366" 748"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96
Y_2 Pearson . ,460** 1 ,463** ,767**
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96
Y 3 Pearson ' 366" 463" 1 8347
Correlation
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Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96

Keputusan Pembelian | Pearson . . -

Ulang (Y) Correlation 748 767 ,834 !
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96

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

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

Hasil Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian Ulang (Y)
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,667 3
Hasil Uji Validitas' Kepuasan Konsumen (Z)
Correlations
Kepuasan
Konsumen
Z 1 712 Z3 (2)

Z 1 Pearson. 1 451 308" 694"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,002 ,000
N 96 96 96 96

Z?2 Pearson' 451%™ 1 553" 843"
Correlation
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96

Z 3 Pearson' 308 5537 | 828"
Correlation
Sig. (2-tailed) ;002 ,000 ,000
N 96 96 96 96

Kepuasan Konsumen | Pearson o o .

(Z2) Correlation ,694 ,843 ,828 !
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 96 96 96 96

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

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

Hasil Uji Reliabilitas Kepuasan Konsumen (Z)
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,695 3
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Lampiran 4 Output SPSS Hasil Uji Asumsi Klasik

Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz

ed Residual
N 96
Normal Parameters®® | Mean . ,0000000

,79022948

Most Extreme
Differences

Test Statistic

c. Lilliefors Sig ance Correction.

P PG R reRmie i B inanrdized B s
M R bR Parkali

e e e s
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Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. | Tolerance VIF
1 (Constant) 1,369 1,225 1,118 ,267
Product (X1) ,170 ,070 195 2,434 ,017 ,684 1,463
Price (X2) ,224 ,083 ,2221 2,705 ,008 ,655 1,526
Place (X3) ,108 ,064 22311 3,1091 003 ,796 1,256
grg)no“on 176 068 202| 2,594| 011 728 1373
People (X5) ,443 ,001 447 4,871 ,000 ,522 1,915
Process (X0) -,319 ,081 =33 N -3,920| ,000 ,618 1,617
Phisycal
Evidence -,466 ,089 -,46510=5,252 | ,000 ,561 1,782
X7)
Kepuasan
Konsumen 431 ,104 ,352( 4431 ,000 ,607 1,647
2
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Ulang (Y)
Hasil Uji Heteroskedastisitas
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients | Ceoefficients
Model B Std. Erset Beta t Sig.
1 (Constant) =584 SIT2 -, 757 ,451
Product (X1) ,035 ,044 ,098 , 788 ,433
Price (X2) -,045 ,052 -,110 -,866 ,389
Place (X3) ,005 ,040 ,015 ,128 ,898
Promotion (X4) -,017 ,043 -,047 -,393 ,696
People (X5) ,024 ,057 ,060 419 ,676
Process (X6) ,092 ,051 ,237 1,806 ,074
Phisycal Evidence
(X7) ,014 ,056 ,035 ,252 ,801
Kepuasan
Konsumen (Z) -,014 ,066 -,029 -,217 ,828
a. Dependent Variable: Abs RES

XXIX




Lampiran 5 Output SPSS Hasil Uji Analisis Linier Berganda

Hasil Uji Analisis Linier Berganda

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefticients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 2,897 1,270 2,280 ,025
Product (X1) ,075 ,247 2,866 ,005
Price (X2) ,306 3,539 ,001
Place (X3) 69 ,258 3,202 ,002
Promotion (X4) ,240 2,865 ,005
People (X5) ,481 4,836 ,000
Process (X6) -,275 -3,034 ,003
Phisycal Evide
(X7) =432 -4,509 ,000

a. Dependent Variabl

putusan Pembelian Ulang (YY)




Lampiran 6 Output Hasil Uji Hipotesis

Hasil Uji T
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 2,897 1,270 2,280 ,025
Product (X1) 215 ,075 ,247 2,866 ,005
Price (X2) ,309 ,087 ,306 3,539 ,001
Place (X3) 221 ,069 ,258 3,202 ,002
Promotion (X4) ,210 ,073 ,240 2,865 ,005
People (X5) A77 ,099 481 4,836 ,000
Process (X6) -,265 ,087 =275 -3,034 ,003
g}g;s)ycal Evidencg -433 096 -432) 4509|000

a. Dependent Variablei Keputusan Pembelian Ulang (YY)

Hasil Koefisien Uji Determinasi
Model Summary
Adjusted R |EStd. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 N ,542 ,906 ,898
a. Predictors: (Constant), Phisycal Evidence (X7), Process
(X6), Place (X3), Promotion (X4), Produét (X1), Price
(X2), People'(XS)
Hasil'Uji Hipotesis Moderated Regression Analysis
(MRA) Variabel Product (X1)
Coefficients?
Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Std.

Model B Error Beta T Sig.

1 |(Constant) -2,397 12,264 -0,195 0,845
Product (X1) 0,611 0,943 0,700 0,648 0,519
Kepuasan
Konsumen (Z) 0,958 0,987 0,782 0,971 0,334
Product*Kepu
asan -0,032 0,075 -0,676,  -0,426, 0,671
Konsumen

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Ulang (Y)
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Hasil Uji Hipotesis Moderated Regression Analysis
(MRA) Variabel Price (X2)

Coefficients?
Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Std.

Model B Error Beta T Sig.

1 | (Constant) 24,344 13,370 1,821 0,072
Price (X2) -1,484 1,042 -1,469  -1.424 0,158
Kepuasan
Konsumen -1,175 -0,960, -1,093| 0,277,
(2)

Price*Kepuas

1,614/ 0,110
an Konsumen

a. Dependent Vari

ji Hipotesis Moderated Regressi
(MRA) Variabel Place (X3)

Coefficients?

Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients

Std.
Model Error Beta
1 14,114

1,017

1,168 0,059
2)
%
Place*Kepuas 0.018
an Konsumen

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Ulang (Y)
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Hasil Uji Hipotesis Moderated Regression Analysis
(MRA) Variabel Promotion (X4)

Coefficients®
Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta T Sig.
1 | (Constant) 16,839 13,717 1,228 0,223
Promotion
(X4) -0,897 051 -1,0250  -0,853] 0,396
Kepuasan
Konsumen -0,466  -0,513] 0,609
@)
Promotion*
epuasan 1,028 0,307

ji Hipotesis Moderated Regressiao
(MRA) Variabel People (X5)

Coefficients?

Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficients

Std.
Error

0,430

12,447
0,780
Konsumen 0,974 -0,166/ 0,868
2
People*Kepu
asan 0,049 0,075 0,977 0,654/ 0,515
Konsumen

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Ulang (Y)
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Hasil Uji Hipotesis Moderated Regression Analysis
(MRA) Variabel Process (X6)

Coefficients?
Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta T Sig.
1 | (Constant) 36,161 14,464 2,500 0,014
Process (X6) -2,460) 4 -2,553  -2.269 0,026
Kepuasan

Konsumen -1,89 -1,548  -1,620, 0,109
((2)

Process*Kepu
asan

Konsumen

2,224 0,029

a. Dependent V : Keputusan Pembelian Ulang

ji Hipotesis Moderated Regressi
RA) Variabel Physical Evidenc

Coefficients?

Unstandardized | Standardized

Coefficients Coefficients

Std.

Error

11,530

0,878 0,007
X7)
Kepuasan
Konsumen -1,808 0,930 -1,476)  -1,944 0,055
)
Phisycal
Evidence™Kep| 190 0,070 3710 2,710 0,008
uasan
Konsumen

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian Ulang (YY)
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Hasil Koefisien Uji Determinasi Interaksi Product*Kepuasan Konsumen

Model Summary

Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 ,584% ,341 ,320 1,054
a. Predictors: (Constant), Product*Kepuasan Konsumen,
Kepuasan Konsumen (Z), Product (X1)

Hasil Koefisien Uji Determinasi Interaksi Price*Kepuasan Konsumen

Model Sununary

Adjustcd R | Std. Error of
Model R R Squazé Square the Fstimate
1 ,581% ,338 ,316 1,056
a. Predictors: (Constant), Price* Kepuasan Konsumen,
Kepuasan Konsunien(Z), Price (X2)

Hasil Koefisien Uji Determinasi Interaksi Place*Kepuasan Konsumen

Model Summary

Adjusted R | Std. Errortof
Model R R Square Square the Estimate
1 ,613¢ ,375 ,355 1,026
a. Predictors: (Comstant), Place*Kepuasan Konsumen,
Kepuasan Konsumen (Z), Place (X3)

Hasil Koefisien Uji Determinasi Interaksi Promotion*Kepuasan Konsumen

Model Summary

Adjusted R | Std: Etror of
Model R R Square Square the Estimate
1 ,579% ,336 314 1,058
a. Predictors: (Constant), Promotion*Kepuasan Konsumen,
Kepuasan Konsumen (Z), Promotion (X4)

Hasil Koefisien Uji Determinasi Interaksi People*Kepuasan Konsumen

Model Summary

Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 ,633% ,401 ,381 1,005
a. Predictors: (Constant), People*Kepuasan Konsumen,
Kepuasan Konsumen (Z), People (X5)

XXXV



Hasil Koefisien Uji Determinasi Interaksi Process*Kepuasan Konsumen

Model Summary

Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 ,575° ,330 ,309 1,062
a. Predictors: (Constant), Process*Kepuasan Konsumen,
Kepuasan Konsumen (Z), Process (X6)

Hasil Koefisien Uji Determinasi i Physical Evidence*Kepuasan

Konsumen
mmary
Adjusted R
Model Square
1 ,347 ,326
a. Predictors: ( nt), Phisycal Evidence*Kepuasan
Konsumen, Ke n Konsumen (Z), Phisycal Evidenc
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Lampiran 7 Tabel r Product Moment
Tabel r Product Moment Pada sig 0,05 (Two Tail)

N r N r N r N r N r N r

1 0.997 | 41 | 0.301 81 | 0.216 | 121 | 0.177 | 161 | 0.154 | 201 | 0.138

2 0.95 | 42| 0.297 82 | 0.215 | 122 | 0.176 | 162 | 0.153 | 202 | 0.137

3 | 0878 | 43 | 0.294 83 | 0.213 | 123 | 0.176 | 163 | 0.153 | 203 | 0.137

4 | 0.811 |44 | 0.291 84 | 021241 124 | 0.175 | 164 | 0.152 | 204 | 0.137

5 0.754 | 45 | 0.288 85 0.211 | 125 | 0.174 | 165 | 0.152 | 205 | 0.136

6 0.707 | 46 | 0.285 86 0.21 126 | 0.174 | 166 | 0.151 | 206 | 0.136

7 0.666 | 47 | 0.282 87 | 0.208 | 127 |["0.173 % 167 | 0.151 | 207 | 0.136

8 0.632 | 48 | £0.279 88 | 0.207 | 128 | 0.172°] 168 | 0.151 | 208 | 0.135

9 | 0.602 | 4951 0.276 89 | 0.206 | 129 | 0.172 | 169 | 0.15 | 209 | 0.135

10 | 0.576 | 50 [ 0.273 90 | 0.205 | 130 | 0.171 | 170 | 0.15 | 210 | 0.135

11 ] 0553 | 5EF 0.271 91 0.204 | 131 0.17 | 171 | 0.149 | 211 | 0.134

12 | 0532 | 52 0.268 92 |°0.203 | 132 | 0.17 | 172 | 0.149 | 212 | 0.134

13| 0514 | 53| 0.266 93 | 0.202 | 133 | 0.169 | 173 | 0.148 | 213 | 0.134

14| 0.497 | 547 0.263 94 | 0.201 | 134 | 0.168 | 174 | 0.148 | 214 | 0.134

150482 | 55| 0.261 95 0.2 135 | 0.168-4=175 | 0.148 | 215 | 0.133

16 | 0.468 | 56 | 0.259 96, | 0.199 | 1364 0.167 | 176 | 0447 { 216 | 0.133

17 | 0.456 %) 57 | 0.256 97 | 0.198 | 137 | 0.167 | 177 | 0.147 | 217 | 0.133

18 | 0.444 | 58 | 0.254 98 | 0.197 | 138 | 0.166 | 178 | 0.146 | 218 | 0.132

19 | 0433 | 59 | 0.252 99 | 0.196 | 139 | 0.165 | 179 | 0.146 | 219 | 0.132

20| 0.423 | 60| 0.25 100 | 0.195 | 140 | 0.165 | 180 | 0.146 | 220 | 0.132

21| 0413 | 61 | 0.248 101 | 0.194 | 141 | 0.164 | 181 | 0.145 | 221 | 0.131

22| 0404 | 62| 0.246 | 102 | 0.193 | 142 | 0.164 | 182 | 0.145 | 222 | 0.131

23 | 0396 | 63 | 0.244 | 103 | 0.192 | 143 | 0.163 | 183 | 0.144 | 223 | 0.131

24| 0388 | 64 | 0.242 | 104 | 0.191 | 144 | 0.163 | 184 | 0.144 | 224 | 0.131

25| 0381 | 65| 0.24 105 | 0.19 | 145 | 0.162 | 185 | 0.144 | 225 | 0.13

26 | 0374 | 66 | 0.239 | 106 | 0.189 | 146 | 0.161 | 186 | 0.143 | 226 | 0.13

27| 0367 | 67 | 0.237 | 107 | 0.188 | 147 | 0.161 | 187 | 0.143 | 227 | 0.13
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28 | 0361 | 68| 0.235 | 108 | 0.187 | 148 | 0.16 | 188 | 0.142 | 228 | 0.129
29 | 0355 | 69| 0234 | 109 | 0.187 | 149 | 0.16 | 189 | 0.142 | 229 | 0.129
30| 0349 | 70 | 0.232 | 110 | 0.186 | 150 | 0.159 | 190 | 0.142 | 230 | 0.129
31| 0344 | 71 0.23 111 | 0.185 | 151 | 0.159 | 191 | 0.141 | 231 | 0.129
321 0339 | 72| 0.229 | 112 | 0.184 | 152 | 0.158 | 192 | 0.141 | 232 | 0.128
33| 0334 | 73| 0.227 | 113 | 0.183 | 153 | 0.158 | 193 | 0.141 | 233 | 0.128
34 1 0.329 0.14 | 234 | 0.128
35| 0.325 0.14 | 235 | 0.127
36 | 0.32 0.139 | 236 | 0.127
37 1 0.316 0.139 | 237 | 0.127
38 | 0.312 0.139 | 238 | 0.127
39 | 0.308 0.138 | 239 | 0.126
40 | 0.304 0.138 | 240 | 0.126
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Lampiran 8 Tabel T

Pr | 0.25 0.10 0.05 0.025 ]0.01 0.005 |0.001
df 0.50 0.20 0.10 0.050 |0.02 0.010 ]0.002
81| 0.6775| 1.2920 | 1.6638 | 1.9896 | 2.3732 | 2.6379 | 3.1939
3 9 8 9 7 0 2
821 0.6774| 1.2919 | 1.6636 | 1.9893 | 2.3726 | 2.6371 | 3.1926
9 6 5 2 9 2 2
831 0.6774| 1.2918 | 1.6634 | 1.9889 | 2.3721 | 2.6363 | 3.1913
6 3 2 6 2 7 5
84| 0.6774 2.6356 | 3.1901
3 1
85 2.6349 | 3.1889
1 0
86 2.6342 | 3.1877
1 2
87 2.6335 | 3.1865
3 7
88 2.6328 | 3.1854
6 4
89 2.6322 | 3.1843
0 4

90
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Lampiran 9 Surat Izin Penelitian

KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
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Lampiran 10 Surat Pernyataan Melakukan Penelitian

SURAT KETERANGAN

Berdasarkan surat FEBI UIN K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan
Nomor : B-2023/Un.27/J.IV.1/TL.00/11/2023 perihal Permohonan Izin Penelitian,

maka yang bertanda tangan di bawah ini

: Ekonomi Syariah

: Fakultas Ekonomi dan B Islam

bahwa saya telah melaksanakan litian dengan judul,

“Pengaruh Ba Pemasaran Syariah Terhadap putusan Pembelian

Ulang dengan uasan Konsumen Sebagai Vari Moderating (Studi

Kasus Pada Ko

en Prapatan Cell Kulu Karang Pekalongan)” pada

narnya untuk

Pekalongan, 2 Maret 2024

Yang menyatakan,

Nila Azizah
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Lampiran 12 Daftar Riwayat Hidup

A. IDENTITAS

1.
2.
3.

DAFTAR RIWAYAT HIDUP
Nama : Nila Azizah
Tempat tanggal lahir : Pekalongan, 15 Oktober 2000
Alamat rumah : Ds. Kulu Dk. Kulu Timur 002/005 Kec.
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