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ABSTRAK 

Perkembangan bisnis di Indonesia semakin pesat, promosi  

wisata kuliner merupakan hal yang penting dilakukan bagi 

Indonesia agar kuliner Indonesia dikenali oleh masyarakat dunia. 

Bagi semua perusahaan hal yang paling penting adalah 

mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian pada 

produk dan jasa yang telah ditawarkan dan membuat konsumen 

puas sehingga konsumen memiliki minat untuk membeli ulang.  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. 

Penelitian akan dilakukan pada konsumen produk Geprek Mas Boy 

di Kecamatan Sukarame yang berjumlah 90 responden. Penarikan 

sampel di dalam penelitian ini menggunakan teknik non-

probability sampling yaitu purposive sampling. Pengumpulan data 

dilakukan dengan melakukan penyebaran kuesioner kepada 

konsumen produk Geprek Mas Boy di Kecamatan Sukarame secara 

online via google form. Metode analisis yang digunakan dalam 

penelitian ini ialah dengan metode partial least squares structural 

equation modeling (PLS-SEM) dan menggunakan software 

SmartPLS dalam melakukan pengolahan data. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa hipotesis didukung. 

Pertama, terdapat penga ruh positif dan signifikan antara variabel 

keunggulan produk (X) terhadap word of mouth (M) pada 

konsumen ayam geprek Mas Boy di Kecamatan Sukarame. Kedua, 

terdapat pengaruh positif dan signifikan antara variabel word of 

mouth (M) terhadap minat beli ulang (Y) pada konsumen ayam 

geprek Mas Boy di Kecamatan Sukarame. Ketiga, terdapat 

pengaruh positif dan signifikan antara variabel keunggulan produk 

(X) terhadap minat beli ulang (Y)  pada konsumen ayam geprek 

Mas Boy di Kecamatan Sukarame. Keempat, terdapat pengaruh 

positif dan signifikan word of mouth (M) dalam memediasi 

hubungan antara keunggulan produk dan minat beli ulang pada 

konsumen ayam geprek Mas Boy di Kecamatan Sukarame. Kelima, 

ialah keunggulan produk, word of mouth, dan minat beli ulang 

dalam perspektif etika bisnis Islam dalam kategori baik. 
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ABSTRACT 

Business development in Indonesia is growing rapidly, 

promotion of culinary tourism is an important thing for Indonesia 

to do that Indonesian cuisine is recognizied by the world 

community. For all companies, the most important thing is 

influencing consumers to make purchases on the product and 

services that have been offered and making consumers have an 

interest in buying again.  

This study uses a quantitative approach. The research will 

be conducted on Geprek Mas Boy consumers in Sukarame, totaling 

90 respondents. Sampling in this study used the technique of  non-

probability sampling, namely purposive sampling. Data collection 

is carried out by the method of  distributing questionnaires to 

Geprek Mas Boy consumers in Sukarame through google form. The 

analytical metode used in this research is the method partial least 

squares structural equation modeling (PLS-SEM) and use 

SmartPLS software in data processing. 

The results of the study indicate that the hypothesis is 

supported. First, there is a positive and significant effect between 

the product superiority variables on word of mouth on Geprek Mas 

Boy consumers in Sukarame. Second, there is a positive and 

significant effect between the word of mouth on repurchase interest 

Geprek Mas Boy consumers in Sukarame. Third, there is a positive 

and significant effect between the product superiority variables on 

repurchase interest Geprek Mas Boy consumers in Sukarame. 

Fourth, there is a positive and significant effect of word of mouth 

in mediating the relationship between product superiority 

variables and repurchase interest Geprek Mas Boy consumers in 

Sukarame. Fifth, product superiority, word of mouth, and 

epurchase interest in the perspective of Islamic business ethics in 

the good category. 

 

Keywords: Product Superiority, Word Of Mouth, Repurchase 

Interest 

 

 



 

 

 iv 

KEMENTERIAN AGAMA 

UNIVERSITAS ISLAM NEGERI  

RADEN INTAN LAMPUNG 

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM 
Alamat: Jl. Letkol. H. Endro Suratmin, Sukarame, Bandar Lampung. Telp (0721)780887 35131 

SURAT PERNYATAAN 

Saya yang bertanda tangan di bawah ini: 

Nama  : Emilia Firsa 

NPM : 1851040219 

Program Studi : Manajemen Bisnis Syariah 

Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam 

Menyatakan bahwa skripsi yang berjudul “Pengaruh 

Keunggulan Produk  Terhadap Minat Beli Ulang Dengan Word Of 

Mouth Sebagai Variabel Mediasi Pada Produk Geprek Mas Boy 

Dalam Perspektif Etika Bisnis  Islam (Studi Pada Konsumen 

Produk Ayam Geprek Mas Boy Di Kecamatan Sukarame)”. 

Adalah benar-benar merupakan hasil karya peneliti sendiri, bukan 

duplikasi ataupun saduran dari karya orang lain kecuali pada 

bagian yang telah dirujuk dan disebut dalam footnote atau daftar 

pustaka. Apabila dilain waktu terbukti adanya penyimpangan 

dalam karya ini, maka tanggung jawab sepenuhnya ada pada 

peneliti. 

Demikian surat pernyataan ini saya buat agar dapat dimaklumi.  

     

 Bandar Lampung, 20 Agustus 2022 

 Peneliti 

 

   

 

 Emilia Firsa 

 1851040219 







 

 

 vii 

MOTTO 

ادِقيِنَ  َ وَكُىنىُا مَعَ الصَّ  ياَ أيَُّهاَ الَّذِينَ آمَنىُا اتَّقىُا اللََّّ

"Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu kepada Allah 

dan katakanlah perkataan yang benar," (QS. Al-Ahzab. 70) 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

A. Penegasan Judul 

Sebagai langkah awal untuk memahami istilah yang ada dalam 

penelitian ini maka penulis terlebih dahulu akan menjelaskan atau 

menguraikan maksud dari judul dalam penelitian ini, Adapun judul 

penelitian ini adalah “Pengaruh Keunggulan Produk  Terhadap 

Minat Beli Ulang Dengan Word Of Mouth Sebagai variabel 

Mediasi Pada Produk Ayam Geprek Mas Boy Dalam Perspektif 

Etika Bisnis Islam (Studi Kasus Pada Konsumen Produk Ayam 

Geprek Mas Boy di Kecamatan Sukarame)”. Adapun penjelasan 

judul tersebut sebagai berikut: 

 

1. Pengaruh 

Pengaruh adalah daya yang ada atau timbul dari sesuatu (orang, 

benda) yang ikut membentuk watak, kepercayaan, atau 

perbuatan seseorang.
1
 

2. Keunggulan produk  

Keunggulan produk merupakan pembedaan yang lebih tinggi 

dibanding penawaran pesain.
2
 

3. Minat beli ulang   

Minat beli ulang adalah kegiatan dan tindakan konsumen untuk 

melakukan pembelian ulang suatu produk, karena adanya 

kepuasan yang diterima sesuai dengan keinginan dari suatu 

produk. 
3
 

4. Word of  mouth 

Word of mouth atau promosi dari mulut ke mulut merupakan 

segala bentuk pemberitahuan atau pengalaman positip maupun 

                                                             
1 Mulyono, pengaruh penggunaan media audio visual adapembelajaran untuk 

meningkatkan motivasi belajar peserta didik di min beji (sidoarjo, 2013).Hal.132. 
2 Angraini Puspitasari, Rif’ah Dwi Astuti, And Kurniani, “Pengaruh Keunggulan 

Produk Dan Promosi Terhadap Keputusan Menggunakan Jasa Fumigasi ( Studi Kasus 
Pt . Sucofindo Cabang Semarang )” Jobs 3, No. 1 (2017): 51–62. 

3 Nurhayati & Wahyu Wijaya, “Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi 

Minat Beli Ulang Masyarakat Terhadap Produk Handphone,” Journal of Chemical 

Information and Modeling 53, no. 9 (2019): 1689–99. 

1 



      
     

  
 

2 

negattif yang dikomunikasikan kepada seseorsng atas 

pembelian sebuah barang atau jasa yang pernah dibeli.
4
 

5. Mediasi  

Mediasi merupakan variabel yang menjadi penyela yang terlentak 

diantara variabel independen dan dependen  sehingga variabel 

indevenden tidak langsung mempengaruhi berubahnya variabel 

dependen.
5
 

6. Etika bisnis islam 

Etika bisnis islam adalah sebuah ilmu yang dibutuhkan banyak 

pihak tetapi masih bersifat problematis dari sisi metodologis 

dimana semuanya sesuai dengan syariat islam.
6
 

7. Geprek Mas Boy  

 Geprek Mas Boy merupakan sebuah nama brand waralaba ayam 

geprek makanan cepat saji yang dimiliki oleh mahasiswa UIN 

RIL yang bernama ahmad soleh.
7
 

  

Berdasarkan penjelasan istilah-istilah di atas dapat ditegaskan 

bahwa yang dimaksud dalam judul ini adalah adanya pengaruh dari 

sebuah keunggulan suatu produk yang menyebabkan konsumen 

tersebut melakukan pembelian ulang dan membicarakan produk 

yang mereka beli tersebut kepada konsumen lain yaitu seperti 

keluarga, teman, dan lainnya dimana melakukannya berdasarkan 

syariat islam. 

 

                                                             
4  Triapnita, Nana,dll, Prilaku Konsumen Diera Digital (Yayasan kita menulis, 

2020).Hal.165. 
5 Parastika Parastika, Titin Hartini, and Ulil Amri, “Pengaruh Religiusitas Dan 

Pengetahuan Terhadap Keputusan Menabung Di Bank Syariah Dengan Minat Sebagai 

Variabel Intervening,” Jurnal Intelektualita: Keislaman, Sosial Dan Sains 10, no. 1 

(2021): 177–87, https://doi.org/10.19109/intelektualita.v10i1.8609. 
6 Fakhry dan aravik havis zamzam, Etika Bisnis Islam Seni Berbasis Keberkahan 

(Yogyakarta: Cv. budi utama, 2020).Hal.1. 
7 Ahmad soleh, “sejarah ayam geprek mas boy”,  interview/wawancara, februari 

24, 2020. 
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B. Latar Belakang Masalah 

Persaingan bisnis dalam perkembangan dunia teknologi 

informasi yang semakin maju dan pesat dari waktu ke waktu sudah 

mulai terlihat dampaknya, dimana masyarakat yang dulunya 

sederhana menjadi modern sehingga berdampak pada perilaku 

informasi dalam segala bidang, baik bidang pendidikan, kesehatan, 

hiburan, sumber informasi, dan dunia bisnis.
8
 

Perkembangan bisnis yang terus meningkat diera modern 

seperti sekarang ini, ditandai dengan tingginya pesaingan yang 

ketat oleh pelaku usaha, serta diiringi kemajuan ekonomi masing-

masing konsumen dan budaya yang meningkat, sehingga membuat 

konsumen semakin selektif dalam memilih barang dan jasa yang 

akan mereka konsumsi. 

Saat ini di Indonesia perkembangan bisnis berkembang dengan 

sangat pesat, promosi  wisata kuliner merupakan hal yang penting 

dilakukan bagi Indonesia agar kuliner Indonesia dikenali oleh 

masyarakat dunia. Terbukti dengan adanya berbagai macam jenis 

produk yang ditawarkan di ruang lingkup masyarakat. Dalam 

perekonomian saat ini bisnis memerankan peran yang sangat 

penting. Wisata kuliner menjadi salah satu daya tarik tersendiri 

bagi para pembisnis untuk memulai usaha dibidang kuliner. Hal 

tersebut terbukti dari banyaknya tempat-tempat makan baru yang 

didirikan oleh para pengusaha dengan target pasar yaitu mulai dari 

golongan ekonomi kebawah, menengah hingga atas.
9
 

Tidak bisa dipungkiri banyak sekali kendala yang dihadapi 

industri kuliner salah satunya pesaing antar pelaku usaha, 

persaingan menjadi hal yang lazim bagi industri bisnis kuliner atau 

industri lainnya. Adanya pesaing menjadikan setiap pembisnis 

                                                             
8 Eka Handayani, Putri Pradnyawidya Sari, and Maulia Jayantina Islami, 

“Pemanfaatan Teknologi Informasi Dan Komunikasi (TIK) Oleh UMKM Pada Masa 

Pandemi COVID-19,” Jurnal Komunika: Jurnal Komunikasi, Media Dan Informatika 

10, no. 2 (2021): 113, https://doi.org/10.31504/komunika.v10i2.4622. 
9 Abdurahim Nurhayati, Sri. Basuki, “Analisis Strategi Pemasaran Dalam 

Meningkatkan Minat Beli Konsumen Pada MR Super Geprek Susu Dan Ayam 

Geprek Kota Banjar Masin” 70, no. 4 (2014): 921–46. 
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mencari cara agar mampu bertahan dalam dunia persaingan pasar 

dan memiliki strategi dalam menjalankan sebuah bisnis agar bisnis 

yang mereka jalankan tetap bertahan dan mendapatkan 

keuntungan.
10

 Para pelaku usaha dituntut memiliki kepekaan atas 

perubahan yang terjadi dan mengutamakan kepuasan pelanggan. 

Bagi semua perusahaan hal yang paling penting adalah 

mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian pada 

produk dan jasa yang telah ditawarkan dan membuat konsumen itu 

puas dengan apa yang mereka beli sehingga konsumen memiliki 

minat untuk membeli ulang. Menurut Mowen & Minor pembelian 

ulang merupakan dimana seorang konsumen membeli secara 

berulang suatu produk. Banyak faktor yang dapat mempengaruhi 

konsumen untuk berminat melakukan pembelian ulang pada suatu 

produk.
11

Berdasarkan fakta di lapangan semua orang tentunya 

tidak menginginkan adanya  kebohongan dalam dunia bisnis. 

sebuah  kegiatan manipulasi tidak akan terjadi apabila dilandasi 

dengan moral dan etika yang tinggi. Bisnis akan dikatakan sukses 

apabila para pelakunya bisnis dan cara berdagangnya dapat 

diterima oleh publik. Banyak ayat-ayat Al-Qur’an membimbing 

para pelaku bisnis untuk berdagang dengan cara yang benar dan di 

ridhoi Allah sehingga mengh asilkan maisyah yang barokah.  

Firman allah Ta’ala : 

                          

                   

                                                             
10 herdiana ulfa dwi Puspasari, “Persaingan Usaha Pada Industri Kuliner ( Studi 

Tentang Pelaku Usaha Kuliner Sate Ayam Di Kabupaten Ponorogo ),” 2019, 1–10. 
11 Manuntun Pakpahan, “Strategi Meningkatkan Minat Beli Ulang Aptek 

Terhadap Produk Obat PT Novel Pharmaceutical Labs,” Jurnal Ilmiah “JUMANSI 

STINDO” 2, no. 2 (2020): 55. 



      
     

  
 

5 

“maka jika datang kepadaku petunjuk dari pada-ku, lalu 

barang siapa yang mengikuti petunjukku, ia tidak akan sesat dan  

tidak akan celaka” (QS. Thoha : 123). 

 

Perkembangan bisnis di Bandar Lampung cukup pesat 

dikarenakan termasuk kota yang memiliki fasilitas penunjang 

kegiatan pariwisata yang lengkap dan fasilitas kuliner yang banyak 

baik domestik maupun internasional. Banyak sekali usaha kuliner 

baik yang memiliki lokasi yang tetap dan mempunyai brand, selain 

itu ada juga yang mebuka secara dadakan seperti mendirikan tenda 

di pinggir jalan atau di toko saat malam hari. Banyaknya kuliner 

dan jenis makanan yang dijual dengan cita rasa yang berbeda 

membuat masyarakat sulit dalam menentukan tempat yang sesuai 

dengan yang diinginkan, ditambah lagi Bandar Lampung 

merupakan pusat kota jadi banyak wisatawan yang berdatangan 

untuk mencari lokasi kuliner yang enak, murah dan nyaman.
12

 

Seperti di Kecamatan Sukarame banyak sekali persaingan bisnis 

kuliner dengan berbagai jenis makanan dan minuman satunya yaitu 

restotoran ayam geprek. Ayam geprek merupakan salah satu 

peluang usaha kaki lima yang menjanjikan karena hampir semua 

orang menyukai Ayam Geprek.13 Ayam Geprek merupakan 

makanan yang banyak diminati seluruh elemen masyarakat ini di 

Bandar Lampung khususnya  di Kecamatan Sukarame menu 

makanan ayam geprek menjadi sangat fenomenal. Menu ayam 

geprek disukai banyak orang mulai dari mahasiswa, pekerja 

kantoran, hingga wisatawan yang berkunjung sehingga 

menyebabkan banyak sekali penjual ayam geprek yang memiliki 

                                                             
 12 Didi. Verawati, Susianto, “Implementasi Data Mining Berbasis 

Georeferensi Untuk Informasi Kuliner Di Bandar Lampung,” STMIK Atma Luhur 

Pangkapinang, 2018, 8–9. 

 13 Koranmemo.com, “No Title,” 2022, https://www.koranmemo.com/wisata-
travelling/pr-1925200221/inilah-pelopor-ayam-geprek-yang-pernah-jadi-makanan-

paling-banyak-dicari. 
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rasa dan ciri khas sambal yang berbeda dengan variasi rasa yang 

juga berbeda. 
14

 

Di Kecamatan Sukarame terdapat banyak sekali brand ayam 

geprek yaitu diantaranya Ayam Geprek Mas Boy, Ayam Geprek 

King, Ayam Geprek Reyhan, Ayam Geprek Abang Ireng dan lain-

lain. Umumnya restoran ayam geprek menawarkan produk dan 

pelayanan yang hampir sama. Untuk mengetahui ayam geprek 

mana yang mmemiliki minat beli ulang yang tinggi maka peneliti 

melakukan pra-survey kepada konsumen ayam geprek yang ada di 

Kecamatan Sukarame. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: pra survey pada konsumen ayam geprek di sukarame  

Gambar 1.1 

Kuliner Ayam Geprek Yang Ada Dikecamatan Sukarame 

Dapat dilihat pada Gambar 1.1 jawaban 30 responden mengenai 

minat beli ulang ayam geprek yang ada di kecamatan sukarame, 

yang tertera dalam 4 pertanyaan dapat disimpulkan bahwa minat 

beli ulang yang paling tinggi yaitu pada ayam geprek mas boy 

dimana konsumen memilih Ayam Geprek Mas Boy sebagai ayam 

                                                             
 14 Ahmad Sholeh, 24 januari 2022 di outlet geprek mas boy jalan pulau sebesi. 
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geprek yang akan mereka beli kembali sebanyak 43,3%, yang 

memilih Ayam Geprek Mas Boy sebagai pilihan utama sebanyak 

43,3%, untuk merekomendasikan kepada orang lain sebanyak 40%, 

dan mencari informasi pada Ayam Geprek Mas Boy sebanyak 

46,7%. Berdasarkan uraian tersebut dapat disimpulkan bahwa 

konsumen lebih tertarik membeli ulang pada Ayam Geprek Mas 

Boy dibanding dengan bebarapa ayam geprek yang ada di 

Kecamatan Sukarame oleh sebab itu peneliti ingin meneliti lebih 

lanjut tentang minat beli ulang yang ada di Ayam Geprek Mas 

Boy. 

 

Ayam Geprek Mas Boy adalah restoran fast food yang berdiri 

pada tanggal 12 februari tahun 2018.. Restoran ini merupakan 

salah satu ayam geprek yang memiliki banyak pembeli dan 

memiliki 5 cabang, 4 cabang di Sukarame, Bandar Lampung dan 1 

cabang di Pringsewu. Berikut adalah grafik penjualan ayam geprek 

mas boy 3 tahun terakhir.
15

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                             
 15 Ahmad Soleh, 24 Januari 2022. 
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Sumber: pra survey pada konsumen ayam geprek di sukarame 

Gambar 1.2 

Minat Beli Ulang  Ayam Geprek Mas Boy 

 

Berdasarakan hasil pra survey pada gambar 1.2, dapat dilihat 

deskripsi jawaban dari 30 responden mengenai minat beli ulang 

konsumen Ayam Geprek Mas Boy, yang tertera dalam 4 

pertanyaan dapat disimpulkan bahwa konsumen memiliki minat 

beli ulang pada ayam geprek mas boy. Berdasarkan hasil pra 

survey tersebut  penulis ingin mencari tahu apa yang membuat 

konsumen memiliki minat beli yang tinggi dibandingkan ayam 

geprek yang lain, padahal Ayam Geprek King, Ayam Geprek 

Reyhan, Dan Ayam Geprek Abang Ireng lebih dahulu terkenal dan 

harganya pun lebih murah dibanding ayam geprek mas boy.  Minat 

beli ulang sangat penting bagi suatu perusahaan barang atau jasa 

untuk mendapatkan keuntungan karena apabila konsumen 

melakukan pembelian ulang itu berarti produk yang diberikan itu 

memiliki keunggulan dibanding produk perusahan lain. Sejalan 

dengan penelitian Irma Yanti Febrini yang menyatakan bahwa 

minat beli ulang merupakan suatu keputusan konsumen untuk 

melakukan pembelian ulang dimasa yang akan datang, yang 

disebabkan oleh kepuasan dan kepercayaan yang dimana hal 

tersebut bisa mendatangkan keuntungan bagi perusahaan.
16

    

 Berangkat dari kesuksesan ayam geprek mas boy yang bisa 

mengalahkan ayam geprek yang lain dalam waktu kurang lebih 4 

tahun dan memiliki 5 cabang peneliti ingin meneliti apakah yang 

menjadi alasan konsumen lebih tertarik kepada Ayam Geprek Mas 

Boy, dilihat dari segi harga pun Ayam Geprek Mas Boy lebih 

mahal dibanding ayam geprek yang lain. Karena masalah tersebut 

peneliti menggunakan variabel minat beli ulang. 

                                                             
16 Irma Yanti Febrini, Retno Widowati PA, and Misbahul Anwar, “Pengaruh 

Experiential Marketing Terhadap Kepuasan Konsumen Dan Minat Beli Ulang Di 

Warung Kopi Klotok, Kaliurang, Yogyakarta,” Jurnal Manajemen Bisnis 10, no. 1 

(2019): 35–54, https://doi.org/10.18196/mb.10167. 
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Islam tidak melarang manusia untuk memenuhi kebutuhan 

ataupun keinginannya selama dalam pemenuhannya tersebut dapat 

memberikan dampak yang positif karena semua yang ada dimuka 

bumi ini diciptakan untuk kepentingan manusia, namun manusia 

diperintahkan untuk mengonsumsi barang atau jasa baik saja dan 

dikonsumsi secara wajar dan tidak berlebihan. Pemenuhan 

kebutuhan ataupun keinginan tetap diperbolehkan selama hal itu 

dapat menambah mashlahah atau tidak mendatangkan mudharat, 

sebagaimana dinyatakan dalam Q.s., al-A’raf (7):31, Hai anak 

adam, pakailah pakaianmu yang indah dalam setiap kali memasuki 

(masjid) . maknanlah, minumlah, tapi jagan berlebih-lebihan, 

sesunggunya Allah tidak menyukai orang yang berlebih-lebihan”.
17

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber: Data Penjualan Ayam Geprek Mas Boy 

Gambar 1.3 

Data Penjualan Ayam Geprek Mas Boy 

 

Pada data penjualan Ayam Geprek Mas boy di dua outlet yaitu 

outlet pertama yang beralamat di Jl. Pulau Pisang dan outlet kedua 

yang beralamat di Jl. Pulau Sebesi pada bulan Januari - Oktober 

pada tahun 2022 di setiap bulannya, terdapat peningkatan dan 

                                                             
17 Dasar Pemikiran, “Prinsip Dan Batasan Konsumsi Islami” 1 (2015): 13–20. 
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penurunan jumlah penjualan dari awal tahun yaitu bulan januari 

sampai bulan september, dengan tingkat kenaikan dan penurunan 

yang fluktuatif. 

Pada bulan februari penjualan Ayam Geprek Mas Boy 

mengalami fluktuatif yang kecil yaitu terjadi sedikit penurunan 

jumlah penjualan kemudian pada buran maret penjualan Ayam 

Geprek Mas Boy naik kembali akan tetapi pada bulan selanjutnya 

yaitu di bulan april dan bulan mei penjualan mengalami penurunan 

yang cukup drastis. Kemudian pada bulan juni penjualan mulai 

meningkat akan tetapi peningkatan penjualan itu hanya sampai di 

bulan juli, pada penjualan bulan berikutnya terjadi kembali 

penurunan penjualan yaitu di bulan agustus. Lalu mengalami 

sedikit kenaikan kembali di bulan september.. 

 Berdasarkan hasil wawancara kepada beberapa karyawan dapat 

diduga adanya pengaruh dari perubahan penyajian produk dimana 

biasanya dalam produk Ayam Geprek Mas Boy terdapat lauk 

tambahan seperti tahu, tempe,dan selada akan tetapi lauk tambahan 

tersebut telah dihilangkan sehingga mengurangi komponen kualitas 

produk dari ayam geprek itu sendiri sehingga mengurangi jumlah 

konsumen yang membeli
18

 ditambah lagi pangsa pasar dari ayam 

geprek mas boy sebagian besar adalah mahasiswa dimana 

mahasiswa sendiri selalu menginginkan makanan yang menajikan 

porsi dan rasa yang konsisten. Secara tidak langsung hal tersebut 

mungkin membuat penjualan Geprek Mas Boy menjadi sangat 

menurun. Menurut I Gede Dan I Made yang mengemukakan 

bahwa semakin tinggi kualitas produk maka semakin tinggi pula 

tingkat penjualan dan sebaliknya apabila semakin rendah kualitas 

produk yang dijual maka semakin menurun pula tingkat 

penjalannya.
19

 Menurut Whidia dan Mahfudz kepuasan konsumen 

                                                             
 18 Sharfina Nabilah, Muhammad Nursan, and Suparyana Komang, “Dampak 

Pandemi Covid-19 Terhadap UMKM (Studi Kasus UMKM ZEA FOOD Di Kota 

Mataram),” Jurnal Inovasi Penelitian 1 nomor 12, no. 3 (2021): 2655–60.  
19 I Gede Dana and Ni Made Suci, “Analisis Faktor-Faktor Yang Menjelaskan 

Penurunan Penjualan Produk BUMdes Di Kabupaten Karangasem” 11, no. 3 (2021): 

396–402. 
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memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 

ulang.
20

   

Menurut Rena Rahmawati pelayanan terhadap pelanggan, nilai 

pelanggan (Customer Value) dan keunggulan produk (Product 

Advantage). Keempat faktor tersebut saling berkaitan erat dan 

mampu menciptakan keuntungan usaha yang juga berdampak pada 

eksistensi bisnis makanan. Apabila konsumen sudah melakukan 

keputusan pembelian dan konsumen puas dapat dipastikan bahwa 

besar kemungkinan konsumen akan melakukan pembelian ulang.
21

 

Berangkat dari peneliti tedahulu yang berjudul pengaruh kualitas 

produk dan kualitas pelayanan terhadap keputusan konsumen dan 

minat beli ulang menyarankan untuk peneliti selanjutnya agar 

mengunakan objek dan subjek yang berbeda dan menambah 

variabel lain yang dapat mempengaruhi minat beli ulang.
22

 Cooper 

dan kleinschimidt mengatakan bahwa keunggulan produk sangat 

ditentukan oleh keunikan manfaat yang diberikan oleh suatu 

produk kepada pelanggan, superioritas produk, inovasi produk 

yang terus menerus, kemampuan produk memenuhi kebutuhan 

pelanggan, kemampuan produk mereduksi biaya yang dikeluarkan 

pelanggan, kecangihan teknologi produk, dan desain produk itu 

sendiri.
23

  

Dalam berbisnis nabi muhammad Saw merupakan figur yang 

layak untuk dijadikan contoh. Beliau melakukan transaksi secara 

jujur, adil, dan tidak pernah membuat pelanggannya mengeluh 

                                                             
20 Widhia Arum Wibawana and Mahfudz, “Analisis Faktor-Faktor Yang 

Memengaruhi Minat Pembelian Ulang,” Diponegoro Journal of Management 9, no. 3 

(2020): 7. 
21 Rena Rahmawati, “Pengaruh Kepuasan Terhadap Loyalitas Pelanggan (Sebuah 

Kajian Terhadap Bisnis Makanan),” Teknobuga 1, no. 1 (2014): 66–79. 
22 Bouman dan Wiele (1992: 5), “Pengaruh Kualitas Produk Dan Kualitas 

Pelayanan Terhadap Kepuasan Konsumen Dan Minat Beli Ulang Pada Konsumen Di 

McDonald’s Alauddin Makassar,” JURNAL ORGANISASI DANMANAJEMEN 

Volume 3, no. 9 (2017): 14–34. 
23 Supriono, “Pengaruh Keunggulan Produk Dan Gaya Hidup Terhadap 

Keputusan Pembelian Kunjungan Wisata,” Jurnal Administrasi Bisnis 60, no. 2 

(2018): 56–63. 
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apalagi kecewa beliau selalu menepati janji dan mengantarkan 

barang dagangannya sesuai dengan strandar kualitas yang sesuai 

dengan keinginan konsumennya. Hal tersebut membuat konsumen 

merasa puas atas barang yang mereka dapatkan sebagaimana 

tercantum dalam QS.AL-Syu’ara (26) : 181-183. 

                  

                 

            

“Sempurnakan lah takaran dan jaganlah kam termasuk 

kedalam orang-orang yang merugikan . dan timbanglah dengan 

timbangan yang lurus. Dan jaganlah kamu merugikan manusia 

pada hak-haknya dan jaganlah kamu merajalela dimuka bumi 

dengan membuat kerusakan.”24 

 

Dalam dunia bisnis, komunikasi merupakan suatu hal yang 

sangat penting untuk meningkatkan penjualan, komunikasi bisa 

membantu konsumen untuk memutuskan pembelian suatu produk. 

Karena jika tidak mendapatkan informasi yang jelas, konsumen 

akan sulit untuk mengambil keputusan apakah akan melakukan 

pembelian atau tidak terhadap barang atau jasa yang ditawarkan.
25

 

Menurut morisa dalam purnama instrument yang tepat untuk 

mencapai tujuan komunikasi perusahaan yaitu promotional mix 

yang terdiri dari Periklanan, penjualan tatap muka, promosi 

penjualan (sales promotion), publisitas, pemasaran langsung, dan 

media interaktif. Promosi belakangan ini sangat berfokus dengan 

kemajuan teknologi dan hampir melupakan cara promosi 

konvensional, padahal cara promosi konvensional seperti word of 

                                                             
24 Versi Alqur An, “Muhammad Nizar :: 309” 2, no. November (2017): 309–20. 
25 Dudung Abdullah, “Pengaruh Word of Mouth Marketing Dan Kualitas Produk 

Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Suzuki Talaga,” 2017. 
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mouth atau komunikasi mulut ke mulut sangat penting, karena pada 

kenyataannya konsumen lebih percaya pernyataan orang lain 

dibandingkan dengan iklan yang diluncurkan oleh pelaku usaha. 

Dalam word of mouth perusahaan dapat membuat hal apapun yang 

dapat mendorong dan memudahkan konsumen agar membicarakan 

produk yang kita jual yaitu salah satunya membuat produk dengan 

kualitas, jika kulitas produk sudah baik maka akan mempengaruhi 

keunggulan dari produk yang kita tawarkan sebagaimana Harjadi 

dan Fatmawati (dalam, Nurgiyantoro) word of mouth sebagai usaha 

pemasaran yang memicu konsumen untuk membicarakan, 

mempromosikan, merekomendasikan, dan menjual produk atau 

merek kita kepada pelanggan lainnya. Word of mouth terbentuk 

dalam suatu kelompok karena pada kenyataanya konsumen lebih 

percaya orang lain dari pada iklan yang di luncurkan para pelaku 

bisnis.
26

 

Islam mengajarkan kegiatan promosi harus dilakukan dengan 

jujur, promosi suatu barang atau jasa haru dilakukan apa adanya 

tanpa harus menyembunyikan dari barang atau jasa yang di 

perdagangkan. Dalam islam ada 4 hal yan harus diterapkan 

maketing yaitu : shiddiq (jujur), amanah (terpercaya), fathonah 

(cerdas), thabligh (komunikatif). Al-Qur’an menyebutnya dengan 

istilah qaulan sadidan (pembicaraan yang benar dan berbobot) 

sebagaimana dijelaskan dalam QS. Al-Ahzab [46]: 70). 

                   

"Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu kepada 

Allah dan katakanlah perkataan yang benar”. 

 

Menurut Kadek dan Ni made, semakin meningkat kualitas 

produk  maka semakin tinggi juga tingkat word of mouth suatu  

                                                             
26 Dudung Abdullah, hal.05.  
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produk.
27

Dan pada penelitian mendapatkan hasil bahwa semakin 

baik kualitas  produk maka semakin baik pula peran word of 

mouth.28 

Sedangkan menurut Ella nur afiyah minat beli ulang yang tinggi 

dapat dibentuk melalui adanya word of mouth konsumen.
29 

Sugiyono dan edo, variabel word of mouth memiliki pengaruh yang 

positif dan signifikan terhadap minat beli ulang.
30

 Isnanda dan 

Farras mengemukakan bahwa semakin baik word of mouth, maka 

semakin besar minat beli ulang. 

Berdasarkan uraian diatas, peneliti akan menjadikan variabel 

word of mouth sebagai variabel mediasi, untuk melihat seberapa 

besar pengaruhnya terhadap hubungan antara keunggulan produk 

dan minat beli ulang konsumen ayam geprek mas boy. Maka, 

peneliti akan mengangkat permasalahan tersebut dengan 

mengangkat judul penelitian: “Pengaruh Keunggulan Produk 

Terhadap Minat Beli Ulang Dengan Word of Mouth Sebagai 

Variabel Mediasi Produk Ayam Geprek Mas Boy Dalam 

Perspektif Etika Bisnis Islam (Studi Pada Konsumen produk 

Ayam Geprek Mas Boy di Kecamatan Sukarame)”. 

 

C. Identifikasi dan Batasan Masalah 

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka peneliti 

memberikan batasan terhadap masalah yang dikaji dalam 

penelitian ini yaitu : 

                                                             
27 ni made wulandari pranandha, kadek ery satya. dan kusumadewi, “Peran Word 

of Mouth Memediasi Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen” 11, no. 3 (2022): 443–63. 
28 Indriyana Septiani, I B N Udayana, and Lusia Tria Hatmanti, “Analisis 

Pengaruh Celebrity Endorser , Brand Image , Kualitas Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian Produk Kosmetik Ms Glow Melalui Word Of Mouth Sebagai Variabel 

Mediasi” 4, no. 2 (2022): 110–21. 
 29 Ella Nur Alfiyah, “Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Variasi Produk, Dan 

Word Of Mouth Terhadap Minat Beli Ulang Mesin Overhaoul Perahu Ikan (Studi 

Kasus Bengkel Alma Teknik Surabaya),” Jurnal Ilmu Riset Manajemen 10 (2021): 

16. 
 30 Edo Maryanto et al., “Artikel Pengaruh Kualitas Produk , Citra Merek Dan 

Word of Mouth Terhadap Minat Beli Ulang Melalui Kepuasan” 4, no. 2 (n.d.): 10–23. 
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1. Objek yang dijadikan penelitian yaitu hanya 2 outlet ayam 

geprek mas boy yang ada dikecamatan sukarame yaitu yang ber 

alamat di jl. Pulau pisang dan di jl.pulau sebesi. Karena 

keterbatasan dalam penelitian dan kedua outlet tersebut dibuka 

pada tahun yang sama sehingga mempermudah dalm 

perhitungan penjualan. Ayam geprek mas boy merupakan 

restoran fast food yang berdiri pada tanggal 12 februari 2018 

di sukarame. 

2. Penelitian berfokus pada pengaruh keunggulan produk 

terhadap minat beli ulang dengan word of mouth sebagai  

3. variabel mediasi  produk ayam geprek mas boy dalam 

perspektif etika bisnis islam (studi pada konsumen ayam 

geprek mas boy dikecamatan sukarame) 

 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas maka rumusan masalah 

yang dibahas oleh penulis  yaitu: 

1. Apakah Pengaruh Keunggulan Produk Terhadap Word of 

Mouth Konsumen Produk Geprek Mas Boy di Kecamatan 

Sukarame? 

2. Apakah Pengaruh Word of Mouth Terhadap Minat Beli Ulang 

Konsumen Produk Geprek Mas Boy di Kecamatan Sukarame? 

3. Apakah Pengaruh Keunggulan Produk Terhadap Minat Beli 

Ulang Konsumen Produk Geprek Mas Boy di Kecamatan 

Sukarame? 

4. Apakah Peran Word of Mouth dalam memediasi Pengaruh 

Keunggulan Produk Terhadap Minat Beli Ulang Konsumen 

Produk Produk Geprek Mas Boy di Kecamatan Sukarame? 

5. Apakah Pengaruh Keunggulan Produk Dan Word of Mouth 

Terhadap Minat Beli Ulang Konsumen Produk Geprek Mas 

Boy di Kecamatan Sukarame dalam Perspektif Etika Bisnis 

Islam? 
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E. Tujuan Penelitian  

Adapun tujuan penelitian yang hendak dicapai dalam penelitian 

ini sebagaimana pada rumusan masalah yaitu sebagai berikut : 

1. Untuk Mengetahui  Pengaruh Keunggulan Produk Terhadap 

Word of Mouth Konsumen  Produk Geprek Mas Boy di 

Kecamatan Sukarame. 

2. Untuk Mengetahui Pengaruh Word of Mouth Terhadap Minat 

Beli Ulang Konsumen Produk Geprek Mas Boy di Kecamatan 

Sukarame. 

3. Untuk Mengetahui Pengaruh Keunggulan Produk Terhadap 

Minat Beli Ulang Konsumen Produk Geprek Mas Boy di 

Kecamatan Sukarame. 

4. Untuk Mengetahui Pengaruh Word of Mouth dalam memediasi 

Pengaruh Keunggulan Produk Terhadap Minat Beli Ulang 

Konsumen Produk Geprek Mas Boy di Bandar Lampung. 

5. Untuk Mengetahui Pengaruh Keunggulan Produk Dan Word of 

Mouth Terhadap Minat Beli Ulang Konsumen Produk Geprek 

Mas Boy di Kecamatan Sukarame Perspektif Etika Bisnis 

Islam. 

 

F. Manfaat Penelitian  

Adapun manfaat dan kegunaan dari penelitian ini adalah 

sebagai berikut : 

1. Manfaat Teoritis 

Dilihat secara teoritis, hasil penelitian ini diharapkan dapat 

menjadi bahan masukan dalam pengembangan ilmu bisnis, 

menambah wawasan serta pengetahuan para pembacanya  

mengenai pengaruh Keunggulan produk terhadap minat beli 

ulang dengan word of mouth sebagai variabel mediasi.  

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi konsumen  

Diharapkan penelitian ini dapat memberikan informasi 

sebelum konsumen melakukan pembelian atas sebuah 

produk. 
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b. Bagi Geprek Mas Boy 

Diharapkan dapat Memberikan produk yang unggul kepada 

para konsumen agar konsumen melakukan pembelian ulang 

dan membicarakan keunggulan produknya kepada orang 

lain. 

c.  Bagi Peneliti 

Sarana untuk melatih dan mengembangkan ilmu 

pengetahuan yang telah diperoleh selama menempuh studi 

manajemen bisnis syariah ke dalam bentuk karya ilmiah 

berdasarkan kajian-kajian teori manajemen bisnis syariah.  

 

G. Kajian Peneliti Terdahulu yang Relevan 

 Untuk mendukung terhadap permasalahan pada bahasan yang 

akan diteliti, maka peneliti berusaha memberikan beberapa kajian 

atas penelitian terdahulu yang relevan dengan bahasan penelitian 

sebagai bentuk tabel berikut : 

1. Novi tria mardalena, et all pada tahun 2018 yang berjudul 

pengaruh kesadran merek, kepercayaan merek, dan keunggulan 

produk terhadap minat beli ulang produk luxuri fashion brand 

dengan gender sebagai moderating pada pemasaran media 

sosial di kota banda aceh.  Menggunakan metode kuantitatif 

dengan teknik nonprobabiliti samping. Dan mendapatkan hasil 

bahwa keunggulan produk berpengaruh terhadap minat beli 

ulang. 

Persamaan : variabel x yaitu keunggulan produk dan 

menggunakan metode kualitatif dengan teknik nonprobabiliti 

sampling. 

Perbedaan : yang berbeda dari penelitian hanya menggunakan 

variabel keunggulan produk sebagai variabel independent dari 

penelitian sebelumnya, selain itu objek yang digunakan juga 

berbeda pada penelitian sebelumnya objeknya pada produk 

luxuri fashion brand sedangkan pada penelitian ini objeknya 

pada produk ayam geprek mas boy dikecamatan sukarame. 
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Hasil : berdasarkan hasil uji hipotesis bahwa variabel 

independen kesadaran merek, kepercayaan merek, keunggulan 

produk (X1,X2,X3) memiliki hubungan yang positif terhadap 

minat beli konsumen (Y). Hal ini terbukti berdasarkan uji 

hipotesis bahwa kesadaran hasil pengujian  nilai koefisien 

pathnya=0,060dan nilai R2 sebesar 0,568. Artinya X1 memiliki 

hubungan positif terhadap  Y . Serta  hasil nilai koefisien 

pathnya=0,162 dan nilai R2 sebesar 0,568. Dapat diartikan 

bahwa X2 memiliki hubungan positif terhadap Y. Dan  X3 

memiliki hubungan positif terhadap Y hal tersebut terbukti dari 

nilai koefisien pathnya=0,118 dan nilai R2 sebesar 0,568. Dan 

mendapatkan hasil bahwa variabel independen kesadaran 

merek, kepercayaan merek, keunggulan produk (X1,X2,X3) 

memiliki pengaruh terhadap minat beli konsumen (Y) dengan 

gender sebagai moderating (Z). Sesuai dengan hasil nilai 

crosstabs dari metode chi-square yaitu diperoleh nilai crosstabs 

Pearson Chi-Square sebesar 3,207 dengan tingkat signifikansi 

sebesar 0,361 artinya variabel X1 berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Y dengan gender sebagai Z. Sama dengan 

hasil dari crosstabs dari metode chi-square yaitu diperoleh nilai 

crosstabs Pearson Chi-Square sebesar 4,134 dengan tingkat 

signifikansi sebesar 0,247. Artinya variabel X2 berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Y dengan gender sebagai Z. Dan 

hasil dari crosstabs dari metode chi-square yaitu diperoleh nilai 

crosstabs Pearson Chi-Square sebesar16,677 dengan tingkat 

signifikansi sebesar 0,001. Artinya variabel X3 berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Y dengan gender sebagai Z. 

 

2. Penelitian umbu saga ana kaka mahemba, dan caecillia wahyu 

estining rahayu pada tahun 2019 yang berjudul pengaruh harga 

dan kualitas produk terhadap minat beli ulang konsumen  

dengan kepuasan konsumen sebagai variabel mediasi. 

Megunakan metode penelitian kualitatif, dan mendapatkan hasil 
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bahwa kualitas produk berpengaruh terhadap minat beli ulang 

konsumen. 

Persamaan : variabel y yaitu minat beli ulang sebagai variabel 

independen dan sama-sama menggunakan variabel mediasi. 

Perbedaan : terletak pada variabel mediasinya dimana pada 

penelitian sebelumnya variabel mediasinya yaitu kepuasan 

konsumen sedangkan pada penelitian ini variabel mediasinya 

yaitu word of mouth.  

Hasil : menunjukkan berdasarkan hasil uji hipoesis bahwa 

variabel indep menden harga dan kualitas produk (X1,X2) 

berpengaruh secara positif  terhadap variabel mediasi keputusan 

pembelian (M). hal ini terbukti berdasarkan hasil pengujian 

hipotesisi P value = 0,006 < 0,05 maka HA diterima dan HO 

ditolak. Artinya dapat disimpulkan secara individual X1 

berpengaruh positif terhadap (M). Hasil pengujian hipotesis P 

value = 0,001 < 0,05 maka HA diterima dan HO ditolak. 

Artinya  secara individual X2 berpengaruh positif terhadap 

variabel M.  dan menujukan hasil uji hipotesis bahwa variabel 

independen harga (X2) dan variabel mediasi kepuasan 

konsumen (M) tidak berpengaruh positif terhadap variabel 

dependen  minat beli ulang (Y). hal tersebut terbukti dari hasil 

uji hipotesis P value = 0,090 > 0,05 maka HA diterima dan HO 

ditolak. Artinya secara individual X1 tidak berpengaruh positif 

terhadap variabel Y. Berbeda dengan hasil dari  variabel 

independen kualitas produk (X2) dan variabel mediasi kepuasan 

konsumen (M) berpengaruh positif terhadap variabel dependen  

minat beli ulang (Y). hal ini terbukti berdasrkan hasil uji 

hipotesis P value = 0,001 < 0,05 maka HA diterima dan HO 

ditolak. Artinya  dapat disimpulkan secara individual variabel 

X1 berpengaruh positif terhadap Y serta Hasil uji hipotesis 

menunjukan hasil bahwa variabel moderasi keputusan 

konsumen (M)  mempengaruhi hubungan variabel independen 

(X1,X2) harga dan kualitas produk  terhadap variabel dependen 

minat beli ulang (Y). Hal ini dibuktikan berdasarkan hasil uji 
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hipotesis Path coefficient 0,196 turun menjadi 0,113 dan 

menjadi tidak signifikan. Maka HO ditolak dan HA diterima 

dengan mediasi penuh (full mediation). Artinya Kepuasan 

konsumen memediasi pengaruh harga terhadap minat beli ulang 

konsumen. Dan Path coefficient 0,508 turun menjadi 0,329 dan 

tetap signifikan. Maka HO ditolak dan HA diterima dengan 

mediasi sebagian (partial mediation). Artinya Kepuasan 

konsumen memediasi pengaruh kualitas produk terhadap minat 

beli ulang konsumen. 

 

3. Sugiyanto dan Edo Maryanto 2021 dengan judul Pengaruh 

Kualitas Produk, Citra Merek Dan Word Of Mouth Terhadap 

Minat Beli Ulang Melalui Kepuasan Konsumen Pada 

Mahasiswa Esa Unggul Pengguna Iphone.
31

 

Persamaan : variabel Y yaitu minat beli ulang  

Perbedaan : terletak pada objeknya pada penelitian ini objek 

penelitanya yaitu pada Mahasiswa Esa Unggul Pengguna 

Iphone sedangkan pada penelitian ini obejek penelitiannya yaitu 

produk geprek mas boy di kecamatan sukarame. 

Hasil : berdasarkan hasil dari analisis jalur bahwa variabel 

independen kualitas produk, citra merek, dan word of mouth  

(X1,X2,X3) berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepuasan konsumen (Z). Hal ini terbukti berdasarkan hasil 

analisis nilai koefisien sebesar 0,320. Maka Ha diterima dan H0 

ditolak dengan tingkat signifikansi 5 % Artinya dapat 

disimpulkan secara individual X1 berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap variabel Z . Hasil analisis nilai koefisien  

sebesar 0,215 . Maka Ha diterima dan H0 ditolak dengan 

tingkat signifikansi 5%. Dapat disimpulkan secara individual 

X2 berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Z . 

berdasarkan hasil analisis nilai koefisien sebesar r 0,439 . Maka 

                                                             
31 Sugiyanto dan Edo Maryanto Pengaruh Kualitas Produk, Citra Merek Dan 

Word Of Mouth Terhadap Minat Beli Ulang Melalui Kepuasan Konsumen Pada 

Mahasiswa Esa Unggul Pengguna Iphone,15. 
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Ha diterima dan H0 ditolak dengan tingkat signifikansi 5%. 

Artinya dapat disimpulkan secara individual X1 berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap variabel Z . berdasarkan hasil 

dari analisis jalur bahwa variabel independen kualitas produk, 

citra merek, dan word of mouth  (X1,X2,X3) berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap minat beli ulang (Y). terbukti 

dari hasil analisi nilai koefisien sebesar 0,175. Maka Ha 

diterima dan H0 ditolak dengan tingkat signifikansi 5% 

sehingga dapat diartikan bahwa secara individual X1 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Y.  Hal 

tersebut sesuai dengan hasil X2 berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap variabel Y. terbukti dari hasil analisis nilai 

koefisien  sebesar 0,318. Maka Ha diterima dan H0 ditolak 

dengan tingkat signifikansi 5% . dan hasil analisis nilai 

koefisien sebesar 0,155. Maka Ha diterima dan H0 ditolak 

dengan tingkat signifikansi 5%. Sehingga bahwa secara 

individual X3 berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

variabel Y. dan dalam penelitian ini mendapatkan hasil bahwa 

variabel kepuasan konsumen Z berpengaruh positif dan 

signifikan  terhadap minat beli ulang Y. hal ini terbukti dari 

hasil analisis nilai koefisien sebesar 0,403. Maka Ha diterima 

dan H0 ditolak dengan tingkat signifikansi 5%. Artinya dapat 

disimpulkan secara individual variabel Z berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap variabel Y. dan berdasarkan hasil 

analisis nilai koefisien Pengaruh tidak langsung kualitas produk 

(X1) terhadap minat beli ulang (Y) melalui Kepuasan konsumen 

(Z) dilakukan dengan cara mengkalikan nilai koefisien tidak 

langsungnya yaitu 0,320 x 0,403 = 0,128, atau lebih kecil 

dibandingkan pengaruh langsung yaitu sebesar 0,175, dengan 

demikian hipotesis ditolak, karena kepuasan konsumen tidak 

bisa menjadi variabel mediasi. Serta Kepuasan konsumen (Z) 

dilakukan dengan cara mengkalikan nilai koefisien tidak 

langsungnya yaitu 0,215 x 0,403 = 0,086, atau lebih kecil 

dibandingkan pengaruh langsung yaitu sebesar 0,318. Maka Ha 
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ditolak dan H0 diterima dengan tingkat signifikansi 5%. Dan 

Pengaruh tidak langsung Word of Mouth (X3) terhadap minat 

beli ulang (Y) melalui Kepuasan konsumen (Z) dilakukan 

dengan cara mengkalikan nilai koefisien tidak langsungnya 

yaitu 0,439 x 0,403 = 0,176, atau lebih besar dibandingkan 

pengaruh langsung yaitu sebesar 0,155. Maka Ha diterima dan 

H0 ditolak dengan tingkat signifikansi 5% sehingga 

kesimpulannya variabel kepuasan bisa menjadi variabel mediasi 

antara Word of Mouth terhadap minat beli ulang. 

4. Lucas Kevin dan Miharni Tjokrosaputro pada tahun 2021 

penelitiannya berjudul Pengaruh Perceived Price Dan Country 

Of Origin Terhadap Repurchase Intention Merek Minuman 

Xing Fu Tang Di Jakarta: Word Of Mouth Sebagai Variabel 

Mediasi, Pada penelitian kali ini jenis penelitian yang dipakai 

peneliti adalah penelitian deskriptif cross sectional. word of 

mouth memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

repurchase intention. Yang terakhir adalah variabel word of 

mouth dapat memediasi pengaruh perceived price terhadap 

repurchase intention.
32

 

Persamaan :  penelitian sebelumnya dengan penelitian ini yaitu 

sama-sama menggunkan variabel word of mouth sebagai 

variabel mediasi. 

Perbedaan : Objek yang diteliti dalam penelitian sebelumnya 

yaitu Minuman Xing Fu Tang Di Jakarta sedangkan pada 

penelitian Ini objek penelitiannya yaitu produk geprek mas boy 

di kecamatan sukarame, variabel x dan y berbeda, serta metode 

yang di guanakan pada penelitian sebelumnya menggunakan 

metode deskriptif cross sectional sedangkan pada penelitian ini 

menggunakan metode kuantitatif dengan teknik non probabiliti 

sampling. 

                                                             
 32 Lucas Kevin and Miharni Tjokrosaputro, “Pengaruh Perceived Price Dan 

Country Of Origin Terhadap Repurchase Intention Merek Minuman Xing Fu Tang Di 
Jakarta: Word Of Mouth Sebagai Variabel Mediasi,” Jurnal Manajerial Dan 

Kewirausahaan 3, no. 1 (2021): 52, https://doi.org/10.24912/jmk.v3i1.11287. 
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Hasil : menunjukan hasil effect size dalam penelitian ini 

menunjukan bahwa variabel independen perceived price, dan 

coutry of origin, (X1, X2,) tidak memiliki pengaruh positif 

terhadap Variabel dependen (Y) yaitu repurchase intention. Hal 

ini terbukti berdasarkan hasil effect size variabel X1 karena 

hanya memiliki nilai sebesar 0,029. Lebih dari minimal effect 

size. Dan variabel coutry of origin memiliki hasil effect size 

dengan nilai 0.008 artinya variabel X2 tidak memiliki pengaruh 

positip  dan signifikan terhadap Variabel Y karena effect size 

dibawah standar. Berbeda dengan hasil dari variabel indevenden 

perceived price X1 yang memiliki  pengaruh positif dan 

signifikan terhadap variabel mediasi yaitu word of mouth (M). 

sebagaimana dalam hasil effect size memiliki nilai sebesar 

0.521. Sedangkan variabel mediasi (M)  yaitu word of mouth 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel 

dePenden (Y) yaitu repurchase intention. Hal ini terbukti 

berdasarkan hasil effect size memiliki nilai sebesar 0.947 artinya 

variabel M berpengaruh positif dan signifikan terhadap Y. Dan 

variabel (M) word of mouth dapat memediasi hubungan antara 

variabel indevenden perceived price terhadap repurchase 

intention (X1,X2). Hal berdasarkan hasil effect size memiliki 

nilai sebesar 0.6032. 

 

5. Liza Zulbahri, Mira Novita pada tahun 2019 Pengaruh Word of 

Mouth dan Kepuasan Konsumen terhadap Minat Beli Ulang 

Konsumen pada Toko Buah 2R Kota Padan Penelitian ini 

memakai metode penelitian kuantitatif deskriptif  dengan 

jumlah populasi yang tidak diketahui dan menggunakan teknik 

purposive sampling. Hasil dari peneli tian ini Variabel word of 

mouth berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap minat 

beli ulang konsumen pada Toko Buah 2R Kota Padang.
33

 

                                                             
 33 Liza Zulbahri and Mira Novita, “Jurnal Manajemen Dan Kewirausahaan 

Pengaruh Word Of Mouth Dan Kepuasan Konsumen Terhadap Minat,” 2019, 1–9. 
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Persamaan : variabl y yaitu variabel minat beli ulang dan 

menggunakan teknik purposive sampling dan sama-sama 

populasinya tidak diketahui.  

Perbedaan : penelitian sebelumnya dengan penelitian ini yaitu 

pada variabel independent yang digunakan serta objek 

penelitian yang berbeda dimana objek pada penelitian 

sebelumnya pada Toko Buah 2R Kota Padan sedangkan pada 

penelitian ini pada produk geprek mas boy di kecamatan 

sukarame. 

Hasil : menunjukkan berdasarkan hasil uji T bahwa variabel 

independen word of mouth dan kepuasan konsumen (X1,X2) 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap minat beli 

ulang (Y) konsumen pada Toko Buah 2R Kota Padang dan 

kedua variabel tersebut secara bersama-sama juga berpengaruh 

secara positif dan signifikan terhadap minat beli ulang 

konsumen pada Toko Buah 2R Kota Padang. Hal ini dibuktikan 

berdasarkan hasil pengujian untuk X1 menghasilkan thitung 

sebesar 4,532 > ttabel 1,660, dengan nilai signifikan sebesar 

0,000 < 0,05, sehingga Ho ditolak dan H1 diterima. Maka dapat 

disimpulkan bahwa secara individual X1 terdapat pengaruh 

yang signifikan terhadap variabel Y. X2 menghasilkan thitung 

sebesar 3,345 > ttabel 1,660, dengan nilai signifikan sebesar 

0,001 < 0,05, sehingga Ho ditolak dan H1 diterima. Maka dapat 

disimpulkan bahwa secara individual X2 terdapat pengaruh 

yang signifikan terhadap variabel Y. Berdasarkan hasil 

pengujian nilai F hitung sebesar 22,277 dengan nilai Ftabel df1 

= k-1 = 3-1= 2, df2 = n-k (100-3= 97) adalah 3,09 sehingga 

nilai Fhitung > Ftabel atau 22,277 > 3,09, dan tingkat signifikan 

0,000 < 0,05 maka Ho ditolak dan H3 diterima, dapat 

disimpulkan bahwa variabel X1 dan X2 secara bersamaan 

berpengaruh signifikan terhadap variabel Y. 
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H. Sistematika Penulisan  

Skripsi ini secara keseluruhan terdiri lima bab, dimana di 

masing-masing bab terdiri dari sub-sub bagian materi yang di 

susun dengan tujuan untuk mempermudah pembaca dalam 

mengetahui hal-hal yang di bahas dalam skripsi ini, ketiga, bagian 

akhir yaitu berisi daftar rujukan dan lampiran yang ditulis secara 

sistematis sebagaimana berikut :  

 

BAB I PENDAHULUAN: 

Bab ini membahas tentang penegasan judul dimana 

penegasan per kata dari judul skripsi ini agar memperjelas maksud 

dari semua kata yang digunakan, latar belakang yang menjelaskan 

teori dan menjelaskan masalah-masalah yang ada dan alasan 

mengapa melakukkan penelitian. Identifikasi dan batasan masalah 

yang menjadi acuan apa saja yang akan dibahas dan memperjelas 

batasan-batasan dari penelitian yang akan dilakukan. Selanjutnya 

adalah rumusan masalah yang mana akan menjadi pokok 

pembahasan yang akan dilakukan dalam penelitian. Lalu tujuan 

penelitian untuk mengetahui permasalah yang ada serta untuk 

menjawab rumusan masalah yang telah dibuat. Serta manfaat 

penelitian yang mana secara umum dapat menambah ilmu 

pengetahuan serta informasi bagi mahasiswa dan masyarakat luas. 

Penelitian terdahulu yang relevan merupakan acuan dalam 

melakukan penelitian ini. Sistematika penulisan merupakan 

susunan atas apa saja yang ada did dalam penelitian ini. 

 

BAB II LANDASAN TEORI DAN PENGAJUAN 

HIPOTESIS: 

Bab ini membahas mengenai landasan teori yang akan di 

jadikan pedoman untuk menyelesaikan penelitian ini,  untuk itu 

landasan teori yang dibahas dalam penelitian ini yaitu prilaku 

konsumen, keungguulan produk, minat beli ulang konsumen, serta 

word of mouth yang dilakukan konsumen berdasarkan pengalaman 

yang pernah dialami. Dan dalam bab ini juga terdapat hipotesis 
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yang mana menjadi acuan peneliti yang berasal dari penelitian 

terdahulu. 

 

BAB III METODE PENELITIAN: 

Pada bab ini akan menguraikan mengenai proses 

penyelesaian penelitian, dengan menjabarkan pelaksanaaan dan 

tekni- teknik yang akan di gunakan untuk mengolah data pada 

penelitian ini, yaitu akan membahas mengenai waktu dan tempat 

pelaksanaan penelitian, pengumpulan data primer penelitian, 

pendekatan dan jenis penelitian, populasi dan semple serta teknik 

pengumpulan data, definisi operasional variabel yang akan di 

gunakan, instrumen penelitian, teknik uji validitas dan reliabilitas, 

uji prasyarat analisis, dan teknik pengujian hipotesis. 

 

 

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN: 

Bab ini membahas tentang deskripsi data penelitian yang 

diperoleh dari populasi dan sampel yang diteliti, dan penguraian 

pembahasan  dan hasil dari perhitungan data yang diolah peneliti 

untuk  hasil dari penelitian dan analisis. 

 

 

BAB V PENUTUP: 

Bab ini merupakan bagian akhir dari penyusunan skripsi 

yang berisikan penutup. Dimana akan membahas mengenai 

deskripsi data penelitian yang diperoleh dari populasi dan sampel 

yang diteliti, kesimpulan yang mana berisikan pendapat akhir 

peneliti, sedangkan saran berisi masukan dari peneliti yang 

mungkin bisa memperbaiki penelitian selanjutnya dari penelitian 

yang telah dilakukan. Dan yang ketiga atau bagian paling akhir 

penelitian merupakan daftar pustaka dan lampiran.  

Daftar pustaka merupakan suatu susunan tertulisan di akhir sebuah 

kaya ilmiah, sedangkan lampiran merupakan dokumen tambahan. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan penjelasan yang telah 

dilakukan maka penulis menarik kesimpulan sebagai berikut : 

1. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara variabel 

keunggulan produk terhadap word of mouth pada konsumen 

Ayam Geprek Mas Boy di Kecamatan Sukarame. Teori yang 

dikemukakan oleh sernovitz terdapat 4 hal yang bisa dilakukan 

agar orang lain membicarakan produk atau jasa yang kita 

tawarkan dalam WOM yaitu, Be Interesting dimana 

menciptakan suatu produk atau jasa yang menarik yang 

memiliki perbedaan, walaupun terkadang perusahaan lain 

menciptakan produk yang sejenis, tetapi mereka akan 

mendaptkan karakteristik tersendiri yaitu berbeda dengan 

produk yang lain sehingga menarik untuk 

dibicarakan,karakteristik itu dapat diihat dari packaging, atau 

guarantee produk tersebut. Make it Easy yaitu memulai dengan 

pesan yang mudah diigat, karena konsumen akan membicarakan 

suatu hal kepada teman dan kerabatnya karena mereka memiliki 

topik percakapan sederhana yang dapat diceritakan. , Make 

People Happy yaitu membuat sebuah produk yang 

mengagumkan, menciptakan pelayanan yang prima, 

memperbaiki permasalahan yang ada, dan memastikan suatu 

pekerjaan yang dilakukan perusahaan dapat membuat konsumen 

membicarakan sebuah produk kepada teman mereka, word of 

mouth mudah terjadi jika suatu perusahaan bisa membuat 

konsumen merasa senang, dan Earn Trust and Respect. 

perusahaan harus mendapatkan kepercayaan dan rasa hormat 

dari pelanggan. Perusahaan harus selalu bersikap jujur, 

komitmen terhadap informasi yang diberikan, bersikap baik 

terhadap konsumen, dan membuat mereka bangga untuk 

membicarakan tentang produk atau jasa tersebut. Dapat 
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disimpulkan bahwa  keunggulan produk yang ada di Ayam 

Geprek Mas Boy akan menggiring konsumen untuk 

membicarakan produk dari Ayam Geprek Mas Boy dan 

terciptalah word of mouth yang dilakukan oleh konsumen 

produk itu sendiri. Dimana semakin tinggi  keunggulan produk 

yang ada pada Ayam Geprek Mas Boy maka akan semakin 

tinggi pula word of mouth yang dilakukan konsumen. 

2. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara variabel word of 

mouth terhadap minat beli ulang pada konsumen Ayam Geprek 

Mas Boy di Kecamatan Sukarame. Dimana berdasarkan hasil 

yang diperoleh peneliti menemukan bahwa minat beli ulang 

seorang konsumen dapat dipengaruhi oleh word of mouth yang 

positif yang dilakukan olah konsumen. Sesuaai dengan Teori 

para ahli seprti cooper crawford, dan griffin& hauser 

menyatakan bahwa atribut produk yang berbeda dari yang lain 

seperti kualitas produk, kehandalan, newness, dan keunikan. 

Memberikan gambaran yang lebih kongkrit untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen dan bermacam-macam alternatif pada 

aribut dapat memberikan bukti langsung dari keunggulan 

produk, dan dapat menambah kemampuan perusahaan untuk 

menarik pelanggan. 

3. Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara variabel 

keunggulan produk terhadap minat beli ulang pada konsumen 

ayam geprek mas boy dikecamatan sukarame. Sebagaimana 

teori S-O-R yang dikemukakan oleh houland, et al 

mengungkaapkan bahwa word of mouth dapat menjadi stimulus 

yang mempengaruhi organisme atau individu agar 

memunculkan respon minat beli ulang konsumen. Dimana 

berdasarkan hasil yang diperoleh peneliti menemukan bahwa 

keungulan produk Ayam Geprek Mas Boy dapat mempengaruhi 

minat beli ulang konsumen. 

4. Terdapat pengaruh positif dan signifikan word of mouth dalam 

memediasi hubungan antara keunggulan produk dan minat beli 

ulang pada konsumen ayam geprek mas boy dikecamatan 
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sukarame. Dimana berdasarkan hasil yang diperoleh peneliti 

menemukan bahwa word of mouth dapat mempengaruhi 

hubungan antara keunggulan produk dan minat beli ulang 

karena dengan keunggulan produk yang ada di ayam geprek 

mas boy dapat membuat konsumen membicarakan Ayam 

Geprek Mas Boy kepada orang lain atau dapat disebut sebagai 

word of mouth, dengan word of mouth yang dilakukan 

konsumen maka akan mempengaruhi minat beli ulang 

konsumen pada Ayam Geprek Mas Boy. Sejalan dengan teori 

johnson mengatakan bahwa proses proses informasi dan 

komponen kepuasan secara bersama-sama akan menjadi elemen 

yang penting dalam siklus pembelian ulang. dari teori diatas 

dapat diambil kesimpulan bahwa word of mouth dapat 

memediasi hubungan keunggulan produk terhadap minat beli 

ulang. 

5. Dalam mempertahankan minat beli ulang konsumen direstoran 

Ayam Geprek Mas Boy dapat dilakukan dengan cara konsisten 

dengan keunggulan produk yang ada dengan cara selalu 

memastikan bahan-bahan yang digunakan halal. Jika  restoran 

Ayam Geprek Mas Boy mempertahankan hal tersebut 

konsumen akan terus melakukan minat beli ulang akan tetapi 

dalam berkonsumsi konsumen tidak boleh berlebihan membeli 

harus sesuai dengan kebutuhan. Word of mouth positif yang 

dilakukan konsumen ditandai dengan kejujuran dalam 

memberikan informasi, amanah,fatonah,dan thablig. Apabila 

keunggulan produk mampu dijaga dan dikendalikan dengan 

baik maka word of mouth yang positif akan meyakinkan hati 

konsumen sehingga konsumen melakukan minat beli ulang. 

 

B. Rekomendasi 

Pokok pemikiran dari penelitian ini ada beberapa hal yang dapat 

dijadikan sebagai saran yaitu sebagai berikut : 
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1. Bagi perusahaan  

 Peneliti berharap kepada ayam geprek mas boy agar 

memperhatikan kualitas  bahan-bahan yang digunakan dalam 

memproduksi ayam geprek mas boy islam mengajarkan kepada 

seluruh produsen bahwa kegiatan produksi harus selalu dalam 

lingkaran halal. Prinsip etika dalam produksi yang wajib 

dilaksanakan oleh setiap muslim, baik individu maupun 

komunitas adalah berpegang pada semua yang dihalalkan Allah 

dan tidak melampaui batas. 

2. Bagi peneliti 

 Peneliti berharap hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai 

referensi dan bahan perbandingan dan pertimbangan dengan 

penelitian sejenis. Peneliti selanjutnya dapat menggunakan studi 

kasus yang berbeda. Peneliti selanjutnya juga dapat 

menggunakan variabel lain yang dapat mempengaruhi minat 

beli ulang seperti E-wom (Electronic word of mouth). 

3. Bagi Akademisi 

  Peneliti berharap penelitian ini dapat dikembangkan secara 

berkesinambungan dan semakin lebih baik. Penelitian ini 

diharapkan dapat menjadi acuan bagi peneliti selanjutnya 

dengan tema yang serupa. 
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