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ABSTRAK 

 

Penelitian dalam skripsi ini dilatar belakangi oleh banyaknya 

produsen minuman kopi yang mulai didirikan oleh masyarakat luas. 

Salah satunya adalah produk kopi dari El's Coffee. sehingga perlu 

diketahui faktor-faktor apa saja yang berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Tingginya tingkat persaingan dalam kategori Coffee Shop 

yang menandakan bahwa konsumen dalam kategori ini sangat 

potensial. Namun, disisi lain produsen dituntut untuk semakin cermat 

dalam membaca kebutuhan dan keinginan konsumen agar tidak 

beralih pada produk perusahaan lain. Hal-hal yang dapat dilakukan 

produsen antara lain dengan lebih menonjolkan karakteristik produk 

yang sesuai dengan selera pasar dan memperhatikan lokasi toko yang 

mudah dijangkau, yang kemudian dapat menarik konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian. 

Penelitian ini termasuk dalam penelitian lapangan (Field 

Research), dengan menggunakan Metode pendekatan kuantitatif. Data 

yang digunakan adalah data primer dan data sekunder.Populasi dalam 

penelitian ini ialah masyarakat yang berdomisili di Bandar Lampung 

dan sampel sebanyak 100 Resoponden dengan menggunakan Rumus 

Rao Purba. Metode analisis data menggunakan analisis regresi linier 

berganda, dengan menggunakan bantuan bantuan sofware SPSS 23 for 

windows. 

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa variabel 

Karakteristik Produk dan Lokasi secara parsial berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hasil dari penelitian ini 

juga menunjukkan bahwa variabel Karakteristik Produk dan Lokasi 

secara simultan atau bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian.  

 

Kata Kunci : Karakteristik Produk, Lokasi, Keputusan 

Pembelian, Coffee Shop 
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ABSTRACT 

 

The research in this thesis is motivated by the large number of 

coffee drink producers that are starting to be established by the wider 

community. One of them is coffee products from El's Coffee. So it is 

necessary to know what factors influence purchasing decisions. The 

high level of competition in the coffee shop category indicates that 

consumers in this category have great potential. However, on the 

other hand, producers are required to be more careful in reading 

consumers' needs and desires so that they do not switch to other 

companies' products. Things that manufacturers can do include 

highlighting product characteristics that suit market tastes and paying 

attention to shop locations that are easy to reach, which can then 

attract consumers to make purchasing decisions. 

This research is included in field research (Field Research), 

using a quantitative approach method. The data used are primary 

data and secondary data. The population in this research is people 

who live in Bandar Lampung and a sample of 100 respondents using 

the Rao Purba Formula. The data analysis method uses multiple 

linear regression analysis, using SPSS 23 for Windows software. 

The results of this research show that the product 

characteristics and location variables partially have a positive and 

significant effect on purchasing decisions. The results of this research 

also show that the product characteristics and location variables 

simultaneously or together have a significant effect on purchasing 

decisions. 

 

Keywords: Product Characteristics, Location, Purchasing Decisions, 

Coffee Shop 
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MOTTO 

 

                          

                 

 

”Wahai orang-orang yang beriman! Infakkanlah sebagian dari rezeki 

yang telah Kami berikan kepadamu sebelum datang hari ketika tidak 

ada lagi jual beli, tidak ada lagi persahabatan dan tidak ada lagi 

syafaat. Orang-orang kafir itulah orang yang zalim”. 

(Q.S Al-Baqarah : 254) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Judul 

Pengaruh Karakteristik Produk Dan Lokasi Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Konsumen El’s Coffee Dalam 

Perspektif Ekonomi Islam. (Studi Pada El’s Coffee Lampung 

Walk, Way Halim, Bandar Lampung) 

 

B. Penegasan Judul 

Sebagai langkah awal untuk memperoleh gambaran dan 

pemahaman yang jelas terhadap skripsi ini, perlu adanya 

penjelasan pengertian dan penegasan arti dari beberapa istilah 

yang relevan dengan tujuan penulisan skripsi ini. Diharapkan agar 

tidak terjadi kesalahpahaman terhadap makna judul dari beberapa 

istilah yang digunakan. Selain itu langkah ini merupakan proses 

penekanan terhadap topik yang akan dibahas. 

Adapun judul skripsi ini adalah "Pengaruh Karakteristik 

Produk Dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian Pada 

Konsumen El’s Coffee Dalam Perspektif Ekonomi Islam. 

(Studi Pada El’s Coffee Lampung Walk, Way Halim, Bandar 

Lampung)". Oleh karena itu, dijelaskan terlebih dahulu istilah-

istilah secara terperinci yang terkandung pada judul tersebut. 

1. Pengaruh 

Pengaruh ialah daya yang ada atau timbul dari sesuatu 

(orang, benda) yang ikut membentuk watak, kepercayaan, 

atau perbuatan seseorang.
1
 Istilah lain dari pengaruh ialah 

sesuatu yang dapat membuat perubahan baik kepada manusia 

ataupun benda. 

 

 

                                                             
1Dendy Sugono, dkk., Kamus Bahasa Indonesia, (Jakarta: Pusat Bahasa, 

2008), 1150. 
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2. Karakteristik Produk 

Karakteristik Produk adalah kondisi yang berbeda dari 

suatu produk dibandingkan dengan pesaingnya yang dapat 

ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi kebutuhan.
2
 

 

3. Lokasi 

Lokasi merupakan salah satu faktor penting yang akan 

mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian. 

Pengambilan lokasi yang baik dan strategis ialah berada di 

pusat kegiatan masyarakat. Lokasi yang dipilih haruslah 

mampu mengalami pertumbuhan ekonomi sehingga usahanya 

dapat bertahan.
3
 

 

4. Keputusan pembelian 

Keputusan Pembelian ialah suatu keputusan final yang 

dimiliki seorang konsumen untuk membeli suatu barang atau 

jasa dengan berbagai pertimbangan-pertimbangan 

tertentu.Keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen 

menggambarkan seberapa jauh pemasar dalam usaha 

memasarkan suatu produk ke konsumen.
4
 

 

5. Perspektif 

Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI), arti 

perspektif adalah sudut pandang manusia dalam memilih opini 

dan kepercayaan mengenai suatu hal. 

 

6. Ekonomi Islam 

Ekonomi Islam merupakan ilmu yang mempelajari 

perilaku ekonomi manusia yang perilakunya diatur 

                                                             
2 Argiansyah, R. G. (n.d.). Pengaruh Karakteristik Produk, Diferensiasi, 

Kualitas Layanan, Persepsi Harga dan Nilai Jual Kembali Terhadap Kepuasan 

Konsumen. 
3 Siti Aisyah, Manajemen Pemasaran, (Medan, 2020) Hal. 7 
4 Adisaputro, G. (2014). Manajemen Pemasaran. Yogyakarta: UPP STIM 

YKPM. 
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berdasarkan aturan agama Islam dan didasari dengan tauhid 

sebagaimana dirangkum dalam rukun iman dan rukun Islam.
5
 

Berdasarkan uraian diatas maka disimpulkan judul yang 

dimaksud adalah menganalisis tentang pengaruh Karakteristik 

dan Lokasi terhadap Keputusan Pembelian pada produk El‟s 

Coffee dalam Perspektif Ekonomi Islam. 

 

C. Latar Belakang Masalah 

Pada saat ini industri makanan sudah berkembang sangat 

pesat. Banyak perusahaan-perusahaan olahan makanan dan 

minuman yang berlomba-lomba menunjukkan eksistensinya demi 

menarik perhatian konsumen. Penjualan berbagai macam produk 

banyak ditawarkan dengan mengedepankan karakteristik produk 

dan lokasi toko dari produk tersebut. Apabila diamati lebih lanjut, 

penjualan produk berupa makanan dan minuman sudah meluas 

melalui media sosial ataupun secara tidak langsung juga dilakukan 

dari mulut ke mulut.  

Kopi merupakan salah satu minuman khas Lampung yang 

sudah tidak asing dan menjadi tradisi masyarakatnya sebagai 

minuman pembuka atau pelepas santai di waktu tertentu. Hal ini 

membuat para pengusaha menciptakan ide mendirikan gerai – 

gerai kopi di berbagai daerah di Provinsi Lampung. Dengan 

semakin berkembangnya zaman, gerai kopi atau makanan modern 

yang ada di kota Bandar Lampung saat ini terdapat cukup banyak 

dan berkembang pesat yang menyediakan kopi atau makanan 

cepat saji. Salah satu jenis kopi modern adalah jenis kopi 

American Latte, terdapat berbagai gerai kopi yang menjual jenis 

kopi bervarian khususnya di wilayah kota Bandar Lampung, 

diantaranya adalah El‟s Coffee, Kopi Aceh, Yellow Truck kopi, 

Bangikopi Tiam dan masih banyak lagi.  

Supaya produk tetap dapat beredar dan perusahaan terus 

bertahan pada persaingan yang ketat inilah sangat diperlukan 

kreatifitas dan inovasi yang tinggi dari para pemilik produk. 

Untuk itulah diperlukan adanya karakteristik yang dapat 

                                                             
5 Sunreni, „Pengertian Dinul Islam Dan Ekonomi Islam‟, Dienul Islam Dan 

Ekonomi Islam, 2019, 2. 
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menonjolkan sebuah produk dan juga keunikan rasa produk yang 

dapat menarik perhatian konsumen untuk dapat membeli secara 

langsung tanpa berpikir panjang.
6
 Dengan adanya suatu 

karakteristik dalam sebuah produk diharapkan konsumen dapat 

mengenali produk tersebut dengan ciri khas produk yang di 

tampilkan. Dalam hal menciptakan produk, sangat diperlukan 

karakteristik yang menonjol dari produk tersebut sehingga dapat 

berbeda dari produk orang lain mengingat untuk saat ini industri 

minuman bersaing dengan sangat ketat. Dari hari ke hari semakin 

banyak jumlah produk yang beredar dipasaran sehingga untuk 

satu produk yang sama dapat dikeluarkan oleh beberapa 

perusahaan yang berbeda.  

Selain dari karakteristik dari produk itu sendiri, lokasi menjadi 

salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian. 

Konsumen cenderung memilih lokasi yang mudah dijangkau 

dibandingkan lokasi yang sulit untuk menjangkaunya karena jauh. 

Lokasi yang mudah dijangkau dapat memberikan manfaat berupa 

efisiensi waktu dan tenaga. Rasa aman dan nyaman serta memiliki 

area parkir yang luas juga menjadi pilihan konsumen karena dapat 

memberikan kepuasan yang lebih bagi konsumen. Ketatnya 

persaingan diantara pesaing menjadikan lokasi sebagai faktor 

penting dalam kesuksesan bisnis karena sebelum memutuskan 

untuk berkunjung, konsumen tentu akan mempertimbangkan juga 

lokasi dari tempat tersebut. 

Bisnis kopi merupakan bisnis yang menjadi salah satu pilihan 

para pebisnis untuk dijalankan karena memiliki prospek yang 

baik. Hal ini dapat dilihat dengan semakin tingginya tingkat 

konsumsi kopi di Indonesia. Gambar berikut ini menggambarkan 

konsumsi kopi Indonesia. 

                                                             
6 Alma, Buchari. 2006. Pemasaran dan Pemasaran Jasa. Bandung: Alfabeta. 
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Gambar 1. 1  

Negara dengan Konsumsi Kopi Terbesar di Dunia 

Sumber data : www.ico.org/trade_statistics.asp 

 

Data di atas adalah data tahun 2020/2021 atau data terakhir 

yang dirilis oleh International Coffee Organization (ICO), dimana 

Indonesia termasuk ke dalam 5 negara pengkonsumsi kopi 

terbesar di dunia di bawah Jepang dengan konsumsi 4,7 juta 

kemasan 60 kg/lb (60 kg). Hal ini menunjukan bahwa bisnis kopi 

terutama coffee shop sangat menjanjikan bagi para pengusaha di 

Indonesia karena memiliki pangsa pasar yang besar. 

Berdasarkan pemaparan di atas, maka peneliti merasa tertarik 

untuk memilih El‟s Coffee Lampung Walk sebagai objek dari 

penelitian, karena El‟s Coffee Lampung Walk adalah salah satu 

coffee shop yang cukup modern dan di gemari oleh anak muda 

dengan variasi menu kopi yang modern di Bandar Lampung. 

Owner El's Coffee mengatakan, El's Coffee dibuka di Lampung 

Walk karena prospek Lampung Walk sebagai tempat life style 

yang komplit seperti sarana olahraga, waterboom, pendidikan, dan 

dekat dengan akses rumah sakit sehingga cocok dijadikan tempat 

nongkrong dengan suguhan minuman kopi yang nikmat. Nama 

El‟s Coffee berasal dari nama pemiliknya yaitu Elkana Riswan. 

Elkana Riswan mendirikan El‟s Coffee pada tahun 2013 bersama 

dengan adiknya Tia Riswan. El‟s Coffee pertama kali didirikan di 

Jl. MS Batubara Teluk Betung Bandar Lampung. Hingga saat ini, 
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El‟s Coffee memiliki beberapa gerai di Bandar Lampung antara 

lain: 

Tabel 1. 1  

Daftar Gerai El's Coffee 

No. Gerai Els Coffee Alamat 

1 El's Coffee House Jalan Ms Batubara, Bandar 

Lampung 

2 El's Coffee City Hub Jalan Kartini, Bandar Lampung. 

3 El's Coffee Mal Kartini Mall Kartini , Bandar Lampung. 

4 El's Coffee Mal Boemi 

Kedaton 

Mall Boemi Kedaton , Bandar 

Lampung. 

5 El's Coffee Transmart 

Lampung 

Transmart , Bandar Lampung. 

6 El's Coffee Lampung 

Walk 

Lampung Walk, Way Halim, 

Bandar Lampung. 

Sumber data : http://lampung.tribunnews.com, 2022 

 

Saat ini, El‟s Coffee telah memiliki enam gerai yang berada di 

Bandar Lampung, salah satu gerainya berlokasi di Jl. Urip 

Sumoharjo, Gn.Sulah, Way Halim,  Bandar Lampung lebih 

tepatnya di Lampung Walk Bandar lampung yang menjadi lokasi 

dalam penelitian ini. El‟s coffee Lampung Walk Bandar Lampung 

menjual berbagai jenis kopi dan makanan ringan, salah satu kopi 

inti yang dijual di El‟s Coffee adalah jenis kopi American Latte 

dan kopi lampung. Segmentasi konsumen dari El‟s Coffee ini 

adalah para mahasiswa atau mahasiswi, para karyawan pekerja 

dan keluarga. Dengan menu kopi yang bervarian di tambah 

makanan ringan sebagai pendamping kopi di tawarkan di gerai 

El‟s Coffee. Di Bandar Lampung sendiri, terdapat coffee shop 

dengan keunggulan produknya masing-masing yang saling 

bersaing untuk meraih konsumen. Jumlah bisnis coffee shop di 
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daerah Bandar Lampung juga terus bertambah seiring dengan 

perkembangan waktu sehingga membuat persaingan menjadi 

semakin ketat.  

El‟s Coffee Lampung Walk telah memberikan berbagai 

macam varian jenis kopi dan makanan ringan yang cocok di lidah 

masyarakat lampung serta harga yang cukup terjangkau. Pada 

tabel 1.2 di bawah ini data jumlah pengunjung di El‟s Coffee 

Lampung Walk selama tahun 2023 : 

Tabel 1.2 

Data Jumlah Pengunjung El’s Coffee Lampung Walk Tahun 

2023: 

Bulan Tahun 2023 Target 

Januari 2.978 4.500 

Februari 3.056 4.500 

Maret 2.846 4.500 

April 3.553 4.500 

Mei 3.477 4.500 

Juni 3.239 4.500 

Juli 3.682 4.500 

Agustus 4.246 4.500 

September 3.962 4.500 

Oktober 3.841 4.500 

November 3.834 4.500 

Desember 4.375 4.500 

Jumlah 43.089 54.000 

Sumber data : El‟s Coffee Lampung Walk, 2023 
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Berdasarkan pendapatan hasil usaha El‟s Coffee Lampung 

Walk telah menunjukkan hasil yang baik, namun berfluktuasi. 

Fluktuasi yang terjadi kemungkinan disebabkan oleh beberapa hal 

yang belum berjalan maksimal, sehingga menyebabkan penjualan 

tidak maksimal. Dengan demikian, pengelola dituntut harus 

mampu membuat El‟s Coffee Lampung Walk memiliki daya saing 

yang mampu memikat konsumen dengan lingkungan toko yang 

nyaman dan diinginkan, agar muncul niat konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian. 

Terdapat berbagai hal yang mempengaruhi pembelian dan 

motivasi konsumen di sebuah coffee shop, misalnya seperti 

karakteristik produk, layanan, lokasi, merek, harga, gaya hidup, 

promosi dan lain-lain. Untuk itu perlu bagi pelaku usaha 

mengetahui faktor apa saja yang mampu mempengaruhi 

konsumen datang ke coffee shop. Berikut ini merupakan beberapa 

Coffee Shop yang bersaing di Bandar Lampung : 

Tabel 1.3 

Daftar Coffee Shop Bandar Lampung 

No. Nama Coffe Shop Jenis-jenis Kopi 

1. El‟s Coffee Lampung 

Walk 

Kopi Robusta 

Lampung, Kopi Gayo 

Aceh, Toraja, 

Kintamani, Flores, 

Mandheling, Dll. 

2. Keiko Bahabia Kopi Gayo Aceh, 

Mandeling, Kintamani, 

Toraja, dll. 

3. Dr. Koffie Kopi Robusta fine 

(Honey, Natural, dan 

Fullwashed Proses) 

4. Kedai Kopi Kini Mocktail, Coffee, 

Frappe, Smoothies, 

Milk, dan Squash 
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5. Starbucks Kopi Amerika Latin, 

Kopi Afrika, Kopi 

Asia/Pasifik 

(Indonesia, China, 

Vietnam, Thailand, 

India, dan Papua 

Nugini. 

6. Signature Coffee Kopi Robusta fine 

7. Flipflop Coffe Coffee Based Espresso 

8. Nuju Coffee Sukarame Kopi Arabika dan 

Robusta 

9. Kopi Sheo Kopi Arabika dan 

Robusta 

10. Kopi Kenangan Kopi Robusta Dan 

Arabika (Takengon, 

Gayo, Sumatera Utara, 

Flores, dan NTT. 

Sumber data : https//:tripadvisor.co.id/2023 

 

Persaingan tersebut mengakibatkan terjadinya fluktuasi pada 

volume penjualan dan jumlah konsumen. Penjualan di El‟s Coffee 

Lampung Walk tidak bersifat konstan, artinya terjadi naik turun 

terhadap volume penjualan dan jumlah konsumen setiap bulannya, 

hal tersebut dapat dilihat pada data penjualan sebagai berikut: 
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Tabel 1.4 

Data Penjualan El’s Coffee Lampung Walk 

No. Bulan Penjualan Minuman (Rp) 

1 Juni 2021 34.615.000 

2 Juli 2021 35.800.000 

3 Agustus 2021 34.450.000 

4 September 2021 32.425.000 

5 Oktober 2021 33.835.000 

6 November 2021 34.645.000 

7 Desember 2021 32.950.000 

8 Januari 2022 39.250.000 

9 Februari 2022 38.140.000 

10 Maret 2022 38.710.000 

11 April 2022 30.770.000 

12 Mei 2022 36.835.000 

13 Juni 2022 38.970.000 

14 Juli 2022 32.890.000 

15 Agustus 2022 34.102.000 

16 September 2022 34.908.000 

17 Oktober 2022 33.984.000 

18 November 2022 34.445.000 
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19 Desember 2022 36.010.000 

20 Januari 2023 37.985.000 

21 Februari 2023 38.390.000 

22 Maret 2023 38.201.000 

23 April 2023 32.746.000 

Sumber data : El‟s Coffee Lampung Walk, 2023 

 

Berdasarkan data penjualan pada table 1.3, dapat diketahui 

bahwa terjadi fluktuasi penjualan dari bulan Juni 2021 sampai 

dengan Juni 2022 dimana penjualan terendah terjadi pada bulan 

April 2022 sebesar Rp. 30.770.000 dan tertinggi pada bulan 

Januari 2022 sebesar Rp. 39.250.000. Penjualan terendah pada 

bulan April 2022 terjadi karena bertepatan pada bulan puasa yang 

mengakibatkan minimnya pembelian yang terjadi sedangkan 

penjualan tertinggi dibulan Januari terjadi karena adanya promo 

diawal tahun. Hal ini mungkin dapat diatasi apabila pihak El‟s 

Coffee Lampung Walk mengetahui dan memperhatikan faktor-

faktor apa saja yang mempengaruhi keputusan pembelian 

sehingga dapat memperbaikinya. 

Keputusan pembelian adalah sebuah proses dimana konsumen 

mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau 

merek tertentu, dan mengevaluasi seberapa baik masing-masing 

alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya, yang kemudian 

mengarah kepada keputusan pembelian.
7
 

Keputusan pembelian sangatlah unik karena setiap individu 

berbeda-beda terhadap pilihan suatu produk dimana hal ini 

membentuk suatu selera terhadap merek dalam kelompok pilihan 

dan membeli merek yang disukai. Para konsumen sangat kritis 

terhadap pilihan produk tersebut, karena begitu banyak produk 

alternatif yang ditawarkan, semakin berkualitas produk yang 

ditawarkan maka keputusan untuk membeli suatu produk semakin 

                                                             
7 Fandy Tjiptono, Strategi Pemasaran Edisi 4, (Andi, 2015), Hal. 231 
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besar.
8
 Dalam islam proses pengambilan keputusan telah 

diterangkan dalam beberapa ayat yang lebih bersifat umum, 

artinya bisa diterangkan dalam segala aktifitas. Selain itu, konsep 

pengambilan keputusan dalam islam lebih ditentukan pada sifat 

adil dan berhati-hati dalam menerima informasi seperti yang 

dijelaskan dalam Al-Qur‟an surah Al-Hujurat ayat 6, sebagai 

berikut: 

                             

               

“ Hai orang-orang beriman jika datang kepadamu orang 

fasik membawa suatu berita, maka periksalah dengan teliti agar 

kamu tidak menimpakan suatu kepada suatu kaum tanpa 

mengetahui keadaannya yang menyebabkan kamu menyesal atas 

perbuatanmu itu.” (Q.S. Al-Hujurat [49] : 6) 

 

Dari ayat di atas dapat diketahui bahwa sebagai umat muslim 

hendaknya berhati-hati dalam menerima suatu berita atau 

informasi. Ketika kita tidak mempunyai pengetahuan tentang hal 

tersebut maka sebaiknya periksa dan teliti terlebih dahulu. Ayat 

ini juga dapat dirasakan dengan sikap hati-hati umat muslim 

dalam membuat keputusan untuk mengonsumsi dan menggunakan 

suatu produk. Al-Qur‟an dan Hadist memberikan petunjuk yang 

sangat jelas tentang konsumsi agar perilaku konsumsi manusia 

jadi terarah dan agar manusia dijauhkan dari sifat yang hina 

karena perilaku konsumsinya. Perilaku konsumsi yang sesuai 

dengan ketentuan Allah dan Rasul-Nya akan menjamin kehidupan 

manusia yang adil dan sejahtera dunia dan akhirat. 

Dari uraian yang telah dijelaskan tersebut, maka penulis 

tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh 

Karakteristik Produk dan Lokasi terhadap Keputusan 

Pembelian dalam Perspektif Ekonomi Islam (Studi pada 

                                                             
8 Inayah Fitri, “Pengaruh Iklan dan Citra Merek Terhadap Keputusan 

Pembelian Ditinjau dalam Perspektif Ekonomi Islam (Studi Pada Pengguna Sepeda 
Motor Honda Beat Di Kelurahan Mulya Asri Kabupaten Tulang Bawang Barat)” 

(UIN Raden Intan Lampung, 2017). 21 
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Konsumen El’s Coffee Lampung Walk, Way Halim, Bandar 

Lampung)” yang diharapkan mampu menjawab permasalahan 

berkaitan dengan karakteristik produk serta lokasi dan membantu 

mengembangkan bisnis tersebut. 

 

D. Identifikasi dan Batasan Masalah 

1. Identifikasi Masalah 

Dari uraian latar belakang masalah di atas, maka masalah 

dalam penelitian ini dapat diidentifikasikan sebagai berikut: 

a. Sejauh mana pengaruh Karakteristik dan Lokasi Coffee 

Shop terhadap Keputusan Pembelian pada produk El‟s 

Coffee. 

b. Unit analisis dalam penelitian ini adalah satuan tertentu 

yang diperhitungkan sebagai subyek penelitian yaitu 

produk Coffee shop El;s Coffee. 

2. Batasan Masalah 

Agar masalah yang timbul tidak meluas, maka diperlukan 

pembatasan masalah untuk menghindari berbagai kesalahan 

persepsi yang berkaitan dengan penelitian ini, oleh karena itu 

penelitian ini lebih fokus mengkaji mengenai : 

a. Karakteristik produk yang akan diteliti adalah Kopi El‟s 

Coffee. 

b. Responden yang berada di Way Halim, atau orang yang 

pernah mengunjungi El‟s Coffee. 

c. Responden yang sudah pernah mengkonsumsi produk El‟s 

Coffee. 

 

E. Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang masalah di atas, maka rumusan 

masalah dalam penelitian ini adalah : 

1. Apakah karakteristik produk berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian pada konsumen El‟s Coffee ? 

2. Apakah lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

pada konsumen El‟s Coffee ? 
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3. Apakah karakteristik produk dan lokasi secara simultan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada konsumen 

El‟s Coffee ? 

4. Bagaimana keputusan pembelian konsumen El's Coffee dalam 

Perspektif Ekonomi Islam ? 

 

F. Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengetahui pengaruh karakteristik produk terhadap 

keputusan pembelian pada produk El‟s Coffee Way Halim. 

2. Untuk mengetahui pengaruh lokasi terhadap keputusan 

pembelian pada produk El‟s Coffee Way Halim. 

3. Untuk mengetahui pengaruh karakteristik produk dan lokasi 

secara simultan terhadap keputusan pembelian pada produk 

El‟s Coffee Way Halim. 

4. Untuk mengetahui keputusan pembelian konsumen El's 

Coffee dalam  Perspektif Ekonomi Islam. 

 

G. Manfaat Penelitian 

Berdasarkan tujuan penelitian diatas, maka hasil dari 

penelitian ini diharapkan dapat memberi manfaat atau nilai yang 

berguna, baik manfaat dalam bidang teoritis maupun dalam bidang 

praktis. Adapun manfaat penelitian yang diharapkan sesuai dengan 

pembahasan yang diangkat adalah sebagai berikut: 

1. Manfaat Secara Teoritis 

Adapun manfaat dalam penelitian ini diharapkan agar 

dapat menjadi litarature untuk pengembangan ilmu 

pengetahuan serta dapat menambah wawasan bagi para 

pembacanya. Selain itu penelitian ini diharapkan juga dapat 

digunakan sumber informasi untuk menambah pengetahuan 

dan sebagai referensi tambahan untuk melakukan penelitian 

selanjutnya. 

2. Manfaat Secara Praktis 

a. Bagi Peneliti 

Penelitian ini bermanfaat dalam memberikan konteks 

tambahan dan sebagai alat untuk menerapkan teori-teori 

yang dipelajari selama perkuliahan sehingga mahasiswa 
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dapat menambah pengetahuan praktis untuk pengetahuan 

yang mereka miliki. 

b. Bagi UIN Raden Intan Lampung 

Setelah dilakukannya penelitian ini diharapkan dapat 

dipergunakan sebagai sumber tambahan literatur terutama 

mengenai karakteristik produk dan lokasi khususnya 

mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam.  

c. Bagi pelaku usaha 

Diharapkan bahwa penelitian ini akan menawarkan 

keuntungan atau rincian lebih lanjut yang dapat digunakan 

oleh perusahaan yang menjual produknya. Selain itu, 

diharapkan penelitian ini akan memberi tahu pemilik 

bisnis apakah kekhasan dan karakteristik pada produk 

mereka memengaruhi keputusan konsumen untuk 

melakukan pembelian langsung, memungkinkan mereka 

untuk merencanakan tindakan selanjutnya dengan lebih 

baik untuk mengembangkan perusahaan mereka. 

 

H. Kajian Penelitian Terdahulu yang Relevan 

Penelitian ini tidak akan terlepas dari kajian pustaka atau studi 

pustaka, karena teori nyata diperoleh melalui studi atau kajian 

pustaka. Berikut ini merupakan kajian penelitian terdahulu yang 

mendasari peneliti untuk melakukan penelitian kembali serta 

menjadi rujukan dalam penelitian ini. 

1. Penelitian yang dilakukan oleh Adelia Sekar Arum, A. Efendi, 

Prasetya Nugeraha pada jurnal yang berjudul ”Pengaruh Inovasi 

Produk, Store Atmosphere, Dan Lokasi Terhadap Motivasi 

Konsumen Serta Dampaknya Pada Keputusan Pembelian)”. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui besarnya pengaruh 

inovasi produk, store atmosphere, dan lokasi terhadap motivasi 

konsumen serta dampaknya pada keputusan pembelian El‟s 

Coffee Bandar Lampung. Jenis penelitian eksplanatori dengan 

pendekatan kuantitatif. Hasil penelitian menjelaskan bahwa 

store atmosphere dan lokasi berpengaruh signifikan terhadap 

motivasi konsumen serta store atmosphere, lokasi, dan motivasi 

konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
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pembelian. Implikasi dari kesimpulan diatas adalah El‟s Coffee 

harus meningkatkan aspek motivasi konsumen. Hal ini 

menunjukkan bahwa pengaruh store atmosphere dan lokasi 

melalui motivasi konsumen dapat meningkatkan keputusan 

pembelian konsumen El‟s Coffee Bandar Lampung. 

Persamaan : Kedua penelitian sama sama membahas pengaruh 

variable lokasi terhadap keputusan pembelian dan memakai 

metode yang sama yaitu metode kuantitatif. Dan juga memiliki 

jumlah populasi yang tidak diketahui. 

Perbedaan : Pada penelitian ini terdapat penambahan variable 

yaitu karakteristik produk. Kemudian perbedaan lainnya 

dipenelitian ini menggunakan objek penelitian yang lebih 

terfokus yaitu di El‟s Coffee Lampung walk saja, lalu memiliki, 

tempat dan waktu penelitian yang berbeda. 

 

2. Penelitian yang dilakukan oleh Fifyanita Ghanimata, Mustafa 

Kamal. Yang berjudul "Analisis Pengaruh Harga, Kualitas 

Produk, Dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian (Studi 

Pada Pembeli Produk Bandeng Juwana Elrina Semarang). 

Dalam  penelitian  ini  populasi  penelitiannya  adalah  pembeli  

bandeng  duri  lunak  di  Bandeng Juwana  Elrina  Semarang.  

Jumlah  populasi  pada  penelitian  ini  jumlahnya  tidak  

diketahui  dengan pasti dan berukuran besar. Untuk menentukan 

sampel yang diambil menggunakan non probability sampling 

dan  metode  pengambilan  sampelnya  menggunakan accidental  

sampling. Jumlah  sampel yang diteliti sebanyak 80 responden. 

Hasil yang didapatkan dari analisis tersebut bahwa variabel 

lokasi memiliki pengaruh paling besar terhadap keputusan 

pembelian. 

Persamaan : Kedua penelitian sama sama membahas pengaruh 

variable lokasi terhadap keputusan pembelian dan memakai 

metode yang sama yaitu metode kuantitatif. Dan juga memiliki 

jumlah populasi yang tidak diketahui. 

Perbedaan : Pada penelitian ini terdapat penambahan variable 

yaitu karakteristik produk. Kemudian perbedaan lainnya 
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dipenelitian ini memiliki objek penelitian, jumlah responden, 

tempat dan waktu penelitian yang berbeda.  

 

3. Penelitian yang dilakukan oleh Kardita Magda (Universitas 

Lampung) pada tahun 2017. Yang berjudul "Pengaruh Kualitas 

Produk, Harga, Dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian”. 

Sampel pada penelitian ini diambil dengan teknik non-

probability sampling, yaitu teknik pengambilan sampel yang 

tidak memberi peluang atau kesempatan sama bagi setiap unsur 

atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel dengan 

teknik purposive sampling yaitu pengambilan sampel yang 

membatasi pada ciri- ciri khusus seseorang yang memberikan 

informasi yang dibutuhkan dengan cara menentukan responden 

yang pernah melakukan pembelian di El‟s Coffee Kartini. Hasil 

yang didapatkan dari analisis tersebut bahwa kualitas produk, 

harga dan lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Persamaan : Kedua penelitian sama sama membahas pengaruh 

variable lokasi terhadap keputusan pembelian dan memakai 

metode yang sama yaitu metode kuantitatif.  

Perbedaan : Pada penelitian ini terdapat penambahan variable 

yaitu karakteristik produk. Kemudian perbedaan lainnya 

dipenelitian ini memiliki objek penelitian, jumlah responden, 

tempat dan waktu penelitian yang berbeda. 

 

4. Penelitian yang dilakukan oleh Daryanti (IAIN Tulung Agung) 

pada tahun 2021. Yang berjudul “Pengaruh Karakteristik dan 

Keunikan Kemasan Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Impulsif pada Konsumen Coklat CV. Niky Berkah Abadi “. 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis 

penelitian  asosiatif. Dalam penelitian ini jenis data yang 

digunakan adalah data primer dan data  sekunder, pengukuran 

dalam penelitian ini menggunakan metode kuesioner dengan  

penilaian menggunakan skala likert. Data kuesioner dianalisis 

menggunakan SPSS  21.0 dengan melakukan uji validitas, uji 

realibilitas, uji normalitas data, uji asumsi  klasik (uji 

multikolinearitas, uji heteroskedastisitas, uji autokorelasi), uji 
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regresi linier  berganda, uji hipotesis (Uji F,Uji T), uji koefisien 

Determinasi. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa hasil uji t 

variabel karakteristik dan  keunikan produk berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian  impulsif. 

Sedangkan hasil dari uji F diketahui bahwa secara simultan 

terdapat  pengaruh yang signifikan antara karakteristik dan 

keunikan kemasan produk terhadap  keputusan pembelian 

Impulsif. 

Persamaan : Kedua penelitian sama sama membahas pengaruh 

variable karakteristik terhadap keputusan pembelian dan 

memakai metode yang sama yaitu metode kuantitatif. 

Perbedaan : Pada penelitian ini terdapat penambahan variable 

yaitu lokasi. Kemudian perbedaan lainnya dipenelitian ini 

memiliki objek penelitian, jumlah responden, tempat dan waktu 

penelitian yang berbeda. 

 

5. Penelitian yang dilakukan oleh Endang Nurmawati, tahun 2012 

dengan penelitian yang berjudul “Pengaruh Store Atmosphere 

terhadap Keputusan Pembelian Konsumen (Studi pada Mulia 

Toserba dan Swalayan Godean Sleman Yogyakarta)”. Jumlah 

sampel dalam penelitian ini adalah 100 responden yang 

merupakan konsumen Mulia Toserba dan Swalayan Godean 

Sleman Yogyakarta. Hasil penelitian ini menyimpulkan bahwa 

store atmosphere yang terdiri dari exterior, general interior, 

store layout, dan interior POP display berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian konsumen Mulia Toserba dan 

Swalayan Godean Sleman Yogyakarta. 

Persamaan penelitian tersebut dengan penelitian yang 

dilakukan peneliti terletak pada varibelnya yaitu keputusan 

pembelian.  

Perbedaannya juga terletak pada variabel yaitu adanya Store 

Atmosphere pada penelitian tersebut. Kemudian perbedaan 

lainnya dipenelitian ini memiliki objek penelitian, jumlah 

responden, tempat dan waktu penelitian yang berbeda. 
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I. Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan dalam penelitian ini terdiri dari lima 

bagian. Pembahas yang ada di dalam satu bab akan berkaitan 

dengan bab yang lain sehingga akan memebentuk penelitian yang 

sistematis, sistematika dalam penulisan pada penelitian ini disusun 

sebagai berikut. 

BAB I Pendahuluan 

Bab ini berisi penegasan judul penelitian, latar belakang masalah, 

batasan masalah, rumusan masalah, tujuan dan mamfaat penelitian, 

kajian penelitian terdahulu, serta sistematika penulisan. 

 

BAB II Landasan Teori 

Dalam bab ini menguraikan teori–teori yang mendasari 

pembahasan secara terperinci yang memuat tentang teori yang 

digunakan, dan juga teori tentang Pemasaran dan juga Keputusan 

Pembelian. 

 

BAB III Metodelogi Penelitian 

Dalam bab ini berisikan pengembangan metodelogi yang terdiri 

dari tempat penelitian, jenis penelitian, populasi, sampel, instrumen 

penelitian dan teknik analisis data. 

 

BAB IV Penelitian dan Pembahasan 

Dalam bagian ini menguraikan deskripsi data penelitian, 

pembahasan hasil penelitian, dan analisis. 

 

BAB V Penutup 

Bab ini berisikan tentang kesimpulan dari serangkaian skrispi 

berdasarkan analisis yang telah dilakukan serta saran-saran untuk 

disampaikan kepada objek penelitian, pegawai dan peneliti 

selanjutnya. 

 

 

 

 

 



 

 

20 

 

 

 

 

 

 



 

21 

 

 

BAB II 

LANDASAN TEORI DAN PENGAJUAN HIPOTESIS 

 

A. Teori Yang Digunakan 

Di bawah ini merupakan penjelasan mengenai landasan teori 

dalam penelitian ini yaitu sebagai berikut:  

1. Teori Perilaku Konsumen 

a. Pengertian Perilaku Konsumen 

Perilaku konsumen merupakan proses yang dinamis 

yang mencakup perilaku konsumen individu, kelompok dan 

anggota masyarakat yang secara terus menerus mengalami 

perubahan. Asosiasi Pemasaran Amerika mendefinisikan 

perilaku konsumen sebagai interaksi yang dinamis mengenai 

perasaan, kognisi, perilaku dan lingkungan dimana individu 

melakukan pertukaran dalam berbagai aspek di dalam 

kehidupannya.
9
 

Perilaku konsumen merupakan studi tentang bagaimana 

individu, kelompok dan organisasi serta proses yang 

dilakukan untuk memilih, mengamankan, menggunakan dan 

menghentikan produk, jasa, pengalaman atau ide untuk 

memuaskan kebutuhannya dan dampaknya terhadap 

konsumen dan masyarakat.
10

 

b. Perilaku Konsumen Dalam Islam 

Manusia dalam pemenuhan kebutuhannya harus 

memperhatian hal berikut ini agar apa yang mereka 

konsumsi dapat memberikan kemaslahatan baik di dunia 

ataupun di akhirat. 

Pertama, Mengutamakan Akhirat daripada Dunia. Pada 

tataran paling dasar konsumen muslim akan dihadapkan 

pada pilihan antara mengkonsumsi barang ekonomi yang 

bersifat duniawi dan benda yang bersifat ibadah. Konsumsi 

                                                             
9 Tatik Suryani, Perilaku Konsumen di Era Internet Implikasinya pada Strategi 

Pemasaran (Yogyakarta ; Graha Ilmu,2013), 6. 
10 Ibid.,.6 
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untuk beribadah bernilai lebih tinggi dibandingkan dengan 

konsumsi untuk duniawi sehingga keduanya bukan 

merupakan subtitusi sempurna. 

Kedua, Konsisten dalam Prioritas Pemenuhan 

Kebutuhan. Prioritas kemaslahatan dibagi kedalam tiga 

tingkatan, yaitu maslahah dharuriyah, maslahah hajiyyah, 

dan maslahah tahsiniyyah. Maslahah dharuriyyah adalah 

kebutuhan yang harus segera dipenuhi agar kehidupan 

manusia tidak terganggu. Maslahah hajiyyah adalah 

kebutuhan yang jika dipenuhi akan meningkatkan nilai 

tambah. 

Ketiga, Memerhatikan etika dan norma. Dalam syariat 

Islam beberapa etika dan norma yang diatur berlandaskan 

Al-Quran dan As-Sunnah antara lain tentang keadilan, 

kebersihan, kesederhanaan, halalan tayyiban, dan 

keseimbangan. Seseorang mengkonsumsi suatu barang atau 

jasa yang diniatkan untuk beribadah maka disamping hal itu 

nantinya akan mendatangkan manfaat akan diperoleh 

keberkahan bagi dirinya, sebagai contoh membeli dan 

berlangganan koran/surat kabar yang digunakan untuk 

kepentingan disini selain keberkahan yang bisa dirasakan 

oleh pelaku karena adanya suatu niat yang baik juga akan 

ada manfaat yang dirasakan oleh pelaku maupun orang lain 

yang membacanya seperti penambahan wawasan atau 

tentang info terbaru. Islam tidak melarang manusia untuk 

memenuhi kebutuhan ataupun keinginannya, selama dengan 

pemenuhan tersebut maka martabat manusia bisa meningkat, 

namun manusia diperintahkan untuk mengkonsumsi 

barang/jasa yang halal dan baik saja secara wajar serta tidak 

berlebihan.
11

 Dapat diartikan bahwa seorang konsumen 

harus mengkonsumsi barang yang baik, baik itu cara 

mengkonsumsinya sehingga dapat mendatangkan manfaat. 

 

                                                             
11 M.Nur Rianto, Euis Amalia, Teori Mikro Ekonomi Suatu Perbandingan 

Ekonomi Islam dan Ekonomi Konvensional (Jakarta: Kencana Prenada Group, 2010), 

104. 
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2. Teori Pemasaran 

Pemasaran merupakan sebuah konsep kunci keberhasilan 

suatu bisnis dengan memperhatikan keinginan dan pemenuhan 

kebutuhan pelanggan untuk tercapainya target penjualan yang 

telah ditetapkan. Hal tersebut akan memberi dampak positif 

bagi perkembangan usaha suatu perusahaan di tengah era 

persaingan bisnis yang begitu ketat, sebagian besar masyarakat 

sering mengartikan pemasaran sebagai proses penjualan barang 

dan jasa, tetapi apabila dilihat lebih mendalam pengertian 

pemasaran mempunyai aspek yang lebih luas dari pada 

pengertian tersebut.
12

 

Pemasaran dimulai dengan pemenuhan kebutuhan manusia 

yang kemudian bertumbuh menjadi keinginan manusia. Proses 

dalam pemenuhan kebutuhan dan keinginan manusia inilah 

yang menjadi konsep pemasaran. Mulai dari pemenuhan produk 

(product), penetapan harga (price), pengiriman barang (place), 

dan mempromosikan barang (promotion). Seseorang yang 

bekerja dibidang pemasaran disebut pemasar. Pemasar 

sebaiknya memiliki pengetahuan dalam konsep dan prinsip 

pemasaran agar kegiatan pemasaran dapat tercapai sesuai 

dengan kebutuhan dan keinginan manusia terutama pihak 

konsumen yang dituju. 

Pemasaran merupakan sebuah proses sosial dimana dalam 

proses tersebut individu dan kelompok mendapatkan apa yang 

mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, 

menawarkan, dan secara bebas menukarkan produk dan jasa 

yang bernilai kepada pihak lain.
13

 Pemasaran merupakan sebuah 

proses yang terdiri dari dua tahap, yaitu pemasaran secara sosial 

dan pemasaran secara manajerial. Pemasaran secara sosial 

menunjukan peran seorang pemasar didalam masyarakat, 

sedangkan pemasaran secara manajerial digambarkan sebagai 

seni menjual produk. Terdapat dua faktor yang mempengaruhi 

keberhasilan pemasaran : 

                                                             
12 Alma, Buchari. 2006. Pemasaran dan Pemasaran Jasa. Bandung: Alfabeta. 
13 Kotler, Philip dan Amstrong 2012, Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1. Edisi 

Tiga Belas. Jakarta: Erlangga 
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a) Lingkungan Eksternal 

Lingkungan ini tidak dapat dikendalikan oleh perusahaan, 

misalnya kesiapan masyarakat dalam menerima atau 

menolak sebuah produk, politik, tingkat perekonomian, 

peraturan pemerintah, serta munculnya pesaing. 

b) Lingkungan Internal 

Lingkungan internal dapat dikendalikan oleh perusahaan, 

terdiri dari dua kelompok, yaitu sumber non pemasaran 

seperti kemampuan produksi, keuangan dan personal serta 

komponen pemasaran yaitu produk, harga, distribusi dan 

promosi.
14

 

 

Manajemen pemasaran adalah serangkaian proses yang 

dilakukan oleh perusahaan untuk menciptakan suatu nilai bagi 

para pelanggan dan membangun hubungan yang kuat dengan 

mereka agar tercipta suatu nilai dari para pelanggan tersebut.
15

 

Berdasarkan definisi di atas, dapat dikatakan bahwa 

manajemen pemasaran adalah melakukan rangkaian proses 

untuk menciptakan suatu nilai guna membantu pencapaian 

tujuan organisasi atau perusahaan. Kegiatan pemasaran itu 

dilakukan melalui serangkaian proses perencanaan, pengarahan, 

pengendalian, dan penetapan harga, pemetaan distribusi, serta 

kegiatan promosi. Adapun tujuan dari kegiatan pemasaran 

adalah mempengaruhi pembeli untuk bersedia membeli barang 

dan jasa perusahaan (disamping barang lain) pada saat mereka 

membutuhkan, hal ini sangat penting bagi manajer pemasaran 

untuk memahami “mengapa” dan “bagaimana” tingkah laku 

konsumen tersebut demikian, sehingga perusahaan dapat 

mengembangkan, menentukan harga, mempromosikan, dan 

mendistribusikan produknya secara lebih baik. 

a. Bauran Pemasaran 

Bauran pemasaran merupakan bagian penting didalam 

pemasaran. Bauran Pemasaran (marketing mix) merupakan 

                                                             
14 Kotler, Philip dan Keller, Kevin. 2008. Manajemen Pemasaran, Jilid 1. 

Jakarta. Erlangga 
15 Kotler, Philip dan Amstrong 2012, Dasar-Dasar Pemasaran. Jilid 1. Edisi 

Tiga Belas. Jakarta: Erlangga 
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seperangkat alat pemasaran yang digunakan perusahaan 

untuk mencapai tujuan pemasaran dalam memenuhi target 

pasarnya, terdiri dari himpunan variabel yang dapat 

dikendalikan dan digunakan oleh perusahaan untuk 

mempengaruhi tanggapan konsumen dalam pasar 

sasarannya.
16

 Terdapat empat komponan dalam bauran 

pemasaran, yaitu: 

1) Product (produk) adalah segala sesuatu yang ditawarkan 

kepada masyarakat untuk dilihat, dipegang, dibeli atau 

dikonsumsi. Produk dapat terdiri dari product variety, 

quality, design, feature, brand name, packaging, sizes, 

services, warranties, and returns. 

2) Price (harga) adalah sejumlah uang yang konsumen bayar 

untuk membeli produk atau mengganti hal milik produk. 

Harga meliputi last price, discount, allowance, payment 

period, credit terms, and retail price. 

3) Place (tempat) adalah berbagai kegiatan perusahaan 

untuk membuat produk yang dihasilkan/dijual terjangkau 

dan tersedia bagi pasar sasaran. Tempat meliputi antara 

lain channels, coverage, assortments, locations, 

inventory, and transport. 

4) Promotion (promosi) adalah berbagai kegiatan 

perusahaan untuk mengkomunikasikan dan 

memperkenalkan produk pada pasar sasaran. Variabel 

promosi meliputi antara lain sales promotion, advertising, 

sales force, public relation, and direct marketing.
17

 

 

3. Karakteristik Produk 

a. Pengertian Karakteristik Produk 

Produk dapat didefinisikan sebagai barang atau jasa 

dalam rangka memenuhi kebutuhan pelanggan. Di setiap 

produk yang dibuat memiliki karakteristik berwujud (ta-

                                                             
16 Triyanto, A. Ridha. 2011. Analisis pengaruh bauran pemasaran terhadap 

keputusan pembelian kedelai oleh konsumen bisnis (Toko Ibu Siti di Bandar 

Lampung). 
17 Triyanto, A. Ridha. 2011. Analisis pengaruh bauran pemasaran terhadap 

keputusan pembelian kedelai oleh konsumen bisnis 
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ngible) dan tidak berwujud (intangible). Karakteristik 

kategori produk adalah karakteristik yang dibedakan oleh 

masing-masing individu dalam mencari variasi melalui 

keterlibatan, perbedaan persepsi di antara merek, fitur 

hedonis, dan kekuatan.
18

 

Secara umum karakteristik dapat diartikan sebagai ciri 

khas atau karakter yang dimiliki setiap individu, corak 

tingkah laku, tanda khusus.Berdasarkan pengertian tersebut 

maka dalam penelitian kali ini karakteristik produk dapat 

diartikan sebagai ciri khas atau suatu karakter yang dimiliki 

oleh sebuah produk yang ditawarkan kepada konsumen 

untuk memenuhi kebutuhan. Ciri khas inilah yang kemudian 

dapat dijadikan pembeda dari produk lain. Setiap produk 

memiliki karakteristik yang berbeda-beda, dan setiap 

produsen selalu berusaha menciptakan produk yang 

memiliki karakteristik tersendiri sehingga konsumen 

memiliki persepsi khusus terhadap produk tersebut.
19

 

Banyaknya variasi produk yang ditawarkan oleh suatu 

perusahaan merupakan langkah untuk menghadapi 

persaingan dalam merebut mangsa pasar. Karakteristik 

produk merupakan modal atau atribut penting, sejauh produk 

tersebut mampu memberikan keuntungan untuk memenuhi 

tujuan yang lebih besar. Dengan kata lain, karakteristik 

produk adalah suatu pola yang akan menentukan suatu 

produk layak untuk dikonsumsi atau tidak. Ketika 

karakteristik sebuah produk digunakan untuk meyusun 

kebijakan pemasaran, masing-masing karakter produk 

tersebut harus cukup stabil untuk mewakili sejumlah produk 

yang dikelompokkan selama proses pengklasifikasian 

dilakukan. Kondisi tersebut harus dipenuhi agar karakteristik 

yang digunakan bisa dinilai valid. 

Dalam membentuk penawaran pasar terhadap 

kegiatan-kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan salah 

                                                             
18 Dalrymple, Douglas J. 1976. Parsons, Leonard J., Marketing Management: 

text and cases, USA: John Wiley & Sons, Inc 
19 Aditya Prabowo. 2018. Analisis pengaruh Keunikan Desain Kemasan 

Produk Terhadap Keputusan Pembelian Impulsif . 
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satunya adalah harus menjawab karakteristik produk dan 

bagaimana seorang pemasar mengklasifikasikan 

produknya.Suatu produk harus mempunyai nilai lebih dari 

produk lainnya baik dari segi kualitas, desain, ukuran, 

kemasan yang mampu menarik konsumen dari produk 

lainnya. Sedangkan dalam bukunya lain yang berjudul 

“Manajemen Pemasaran” Kotler menyatakan produk adalah 

segala sesuatu yang ditawarkan ke suatu pasar untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen.
20

 

b. Jenis-jenis Karakteristik Produk 

Dalam mengembangkan sebuah produk atau jasa 

diharuskan untuk mendefinisikan keuntungan apa saja yang 

akan ditawarkan didalam produk tersebut.
21

 Adapun 

keuntungan-keuntungan tersebut harus dapat 

dikomunikasikan dan disampaikan melalui karakteristik 

yang dimiliki produk tersebut. Adapun karakteristik yang 

ada, antara lain: 

a. Product Quality 

Karakteristik dari produk atau jasa yang 

menunjukkan bahwa mampu untuk memenuhi kebutuhan 

pelanggan. Kualitas produk erat kaitannya dengan Total 

Quality Management (TQM) yang merupakan sebuah 

pendekatan di setiap perusahaan dimana sumber daya 

yang ada secara terus-menerus memperbaiki kualitas 

produk, jasa dan proses bisnis yang berjalan.  

b. Product Feature 

Feature merupakan alat yang kompetitif untuk 

membedakan produk yang dikembangkan dengan produk 

milik perusahaan lain. Dengan menjadi produsen pertama 

yang memperkenalkan feature baru merupakan salah satu 

cara yang efektif untuk memenangkan kompetisi. 

 

 

                                                             
20 Kotler, Philip Dan Kevin L. Keller. 2006. Manajemen Pemasaran. Edisi 

Milenium, Jilid 1. PT. Prehallindo. Jakarta 
21 Kotler, Philip., Armstrong, Gary. 2012. Prinsiples of marketing. USA: 

Pearson Education 
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c. Product Style and Design 

Style mendeskripsikan tampilan dari sebuah 

produk sedangkan design memiliki konsep yang lebih 

luas bila dibandingkan dengan style. Produk dengan style 

yang menarik/eye catching akan menimbulkan perhatian 

dari pembeli, akan tetapi tidak sepenuhnya menjamin 

produk akan berjalan lebih baik. Tidak seperti style, 

design memiliki fungsi yang lebih dalam dan 

menggambarkankarakter dari produk. Design yang baik 

akan memberikan kontribusi pada kegunaan dan 

penampilan luar produk. 

d. Packaging and Labelling 

Packaging merupakan aktivitas untuk merancang 

dan memproduksi kemasan untuk produk.Sedangkan 

labeling mendeskripsikan beberapa hal penting mengenai 

produk, baik dari penampilan dalam atau dari luar 

produk. 

e. Product Support Service and Warranty 

Support service and warranty merupakan bagian 

terpenting dari keseluruhan pengalaman pelanggan 

terhadap produk. Ketika penyedia produk sudah 

memperhatikan support service and warranty, maka 

secara tidak langsung akan meningkatkan kepuasan 

pelanggan terhadap produk yang ada.
22

 

c. Indikator Karakteristik produk 

Karakteristik adalah sebagai gambaran langsung dari 

suatu produk seperti kinerja, keandalan, mudah dalam 

penggunaan, estetika dan sebagainya. Karakteristik adalah 

segala sesuatu yang mampu memenuhi keinginan atau 

kebutuhan pelanggan. Ada beberapa indikator karakteristik 

produk yaitu:  

1. Bentuk produk 

Bentuk suatu produk merupakan pengorganisasian 

hubungan antar produk materi, ekspresi, dan fungsi 

                                                             
22 Kotler, Philip., Armstrong, Gary. 2012. Prinsiples of marketing. USA: 

Pearson Education 
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terhadap publik. Ini adalah keseluruhan pengalaman dari 

produk, terpadu dan stabil tetapi terbuka terhadap 

interpretasi dan perubahan.
23

 

2. Kinerja produk 

Kinerja produk adalah sesuatu yang diidentifikasikan 

dari aspek kemanfaatan dasar dari produk tersebut apakah 

sesuai dengan harapan oleh orang menggunakan atau 

memanfaatkan produk tersebut.
24

 

3. Ketahanan produk 

Berkaitan dengan berapa lama atau umur produk yang 

bersangkutan bertahan sebelum produk tersebut harus 

diganti. Semakin besar frekuensi pemakaian pelanggan 

terhadap produk maka semakin besar pula daya produk.
25

 

4. Fitur Produk 

Fitur produk adalah karakteristik produk yang 

dirancang untuk menyempurnakan fungsi produk atau 

menambah ketertarikan pelanggan terhadap produk. 

5. Trend,Gaya, atau Estetika. 

Merupakan nilai-nilai keindahan yang terkandung 

dalam suatu produk. Dalam sebuah produk barang, maka 

estetika dapat terlihat secara visual dari bentuk produk.
26

 

Dari beberapa definisi di atas bisa ditarik kesimpulan 

bahwa karakteristik produk produk merupakan upaya suatu 

produk dalam memperagakan fungsi-fungsinya. 

 

 

 

 

 

                                                             
23 (London: Taylor dan Francis, 2002) dan Brenda Laurel, ed., Penelitian 

Desain: Metode dan Perspektif (Cambridge, Misa: MIT Press, 2003). 
24 Madeira Pontes, M. D., Peñaloza, V., & Duarte Pontes, T. L. (2019). Impact 

of financial difficulties on consumer behavior: Gender differences. Innovar, 30(75), 

31–41. 
25 Tjiptono. F. (2018). Pemasaran Jasa. Jakarta. Gramedia Cawang. 
26Fitriani, L. K., & Ferdinand, A. T. (2015). Acculturative Iconic Product 
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4. Lokasi 

a. Definisi Lokasi 

Salah satu kunci menuju sukses adalah lokasi, lokasi 

dimulai dengan memilih komunitas”. Keputusan ini sangat 

bergantung pada potensi pertumbuhan ekonomis dan 

stabilitas, persaingan, iklim politik, dan sebagainya.
27

 “place 

include company activities that make the product available 

to target customer” yang artinya “tempat termasuk kegiatan 

perusahaan yang membuat produk tersedia untuk 

menargetkan pelanggan”.
28

 Sedangkan lokasi mengacu pada 

berbagai aktivitas pemasaran yang berusaha memperlancar 

dan mempermudah penyampaian atau penyaluran barang 

dan jasa dari produk kepada konsumen.
29

 

Lokasi tempat untuk setiap bisnis merupakan suatu tugas 

penting bagi pemasar, karena keputusan yang salah dapat 

mengakibatkan kegagalan sebelum bisnis dimulai. Memilih 

lokasi berdagang merupakan keputusan penting bagi suatu 

bisnis yang harus membujuk pelanggan untuk datang ke 

tempat bisnis dalam pemenuhan kebutuhannya. Pemilihan 

lokasi memiliki mempunyai fungsi yang strategis karena 

dapat ikut menentukan tercapainya tujuan dari bisnis itu 

sendiri. 

Menetukan lokasi tempat untuk setiap bisnis merupakan 

suatu tugas penting bagi pemasar, karena keputusan yang 

salah dapat mengakibatkan kegagalan sebelum bisnis 

dimulai. Memilih lokasi berdagang merupakan keputusan 

penting bagi suatu bisnis yang harus membujuk pelanggan 

untuk datang ke tempat bisnis dalam pemenuhan 

kebutuhannya. Pemilihan lokasi memiliki mempunyai fungsi 
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yang strategis karena dapat ikut menentukan tercapainya 

tujuan dari bisnis itu sendiri.
30

 

 

b. Karakteristik Lokasi 

Karakteristik lokasi yaitu sebagai berikut : 

1. Akses, misalnya lokasi yang dilalui atau mudah 

dijangkau sarana transportasi umum agar mencapai 

kemudahan konsumen untuk masuk atau keluar dari toko 

tersebut.
31

 

2. Visibilitas, yaitu tempat dapat dilihat jelas dengan jarak 

pandang normal. Jadi lokasi yang baik dapat 

mempermudah konsumen dalam melihat, mencari, dan 

menemukan usaha ini. Dengan kata lain, lokasi yang baik 

memiliki tingkat visibilitas yang tinggi.
32

 

3. Lalu lintas ada 2 hal yang diperhatikan : 

a. Banyaknya orang yang lalu lalang bisa memberikan 

peluang yang besar tejadinya keputusan pembelian. 

b. Kepadatan dan kemacetan bisa menjadi hambatan. 

4. Tempat parkir yang luas, aman, dan nyaman. Baik untuk 

kendaraan roda dua atau roda empat. 

5. Ekspansi yaitu tersedia tempat yang luas untuk perluasan 

di kemudian hari. 

6. Lingkungan yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa 

yang ditawarkan. Misalnya restoran/rumah makan yang 

berdekatan dengan area kampus atau sekolah. 

Karakteristik lokasi inilah yang akan digunakan dalam 

blueprint. Lokasi sebagai sarana aktivitas perusahaan agar 

produk mudah didapatkan oleh konsumen sasarannya, 

sedangkan yang perlu mendapat perhatian dalam hal lokasi 

ini meliputi banyak hal (saluran distribusi, persediaan dan 
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transport) termasuk didalamnya tempat perusahaan 

beroperasi, berproduksi maupun cara penyampaian barang 

dari produsen kepada konsumen.
33

 

 

5. Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merupakan keputusan konsumen 

untuk membeli suatu produk setelah sebelumnya memikirkan 

tentang layak tidaknya membeli produk itu dengan 

mempertimbangkan informasi–informasi yang ia ketahui 

dengan realitas tentang produk itu setelah ia menyaksikannya.
34

 

Setiap konsumen melakukan berbagai macam keputusan 

tentang pencarian, pembelian, penggunaan beragam produk dan 

jasa. Keputusan pembelian merupakan hal yang lazim 

dipertimbangkan konsumen dalam proses pemenuhan 

kebutuhan akan barang maupun jasa. Sebuah keputusan 

pembelian terjadi melalui proses perilaku yang terdiri dari lima 

tahap yaitu pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi 

terhadap alternatif-alternatif, keputusan membeli dan kemudian 

hasil atau perilaku pembeli. Kelima tahap ini menunjukkan 

bahawa proses pembelian dimulai jauh dari sebelumnya saat 

dilaksanakannya pembelian dan memiliki konsekuensi jauh 

setelah pembelian (Kotler dan Amstrong. 2012) 

a. Faktor pembelian 

Pemasar harus paham bagaimana tingkah laku membeli 

konsumen yang dipengaruhi oleh karakteristik pembeli 

tertentu dan proses pengambilan keputusan pribadi. 

Karakteristik tersebut meliputi : 

a. Faktor Budaya 

Budaya adalah penentu paling dasar dari keinginan dan 

tingkah laku seseorang, hal ini termasuk nilai-nilai dasar, 

persepsi, pilihan dan tingkah laku yang diserap seseorang 

dari keluarga atau lembaga lain. 
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b. Faktor Sosial 

Faktor sosial juga mempengaruhi tingkah laku pembeli. 

Pilihan produk dan merek amat dipengaruhi oleh 

kelompok acuan seseorang, termasuk keluarga, teman, 

dan organisai sosial serta professional. 

c. Faktor Pribadi 

Faktor pribadi seperti umur dan tingkatan pekerjaan, 

situasi ekonomi, gaya hidup dan kepribadian juga 

mempengaruhi keputusan membeli. 

d. Faktor Psikologis 

Tingkah laku pembelian konsumen juga dipengaruhi oleh 

empat faktor psikologis yaitu motivasi, persepsi, 

pengetahuan dan keyakinan serta sikap. 

Seseorang mungkin dapat memiliki peranan yang 

berbeda-beda dalam setiap keputusan pembelian.
35

 

Berbagai peran yang mungkin terjadi adalah: 

1. Pengambil inisiatif (initiator), yaitu orang yang 

pertama-tama menyarankan atau memikirkan gagasan 

membeli produk atau jasa tertentu.  

2. Orang yang mempengaruhi (influence), yaitu orang 

yang pandangan atau nasihatnya diperhitungkan 

dalam membuat keputusan akhir. 

3. Pembuat keputusan (decider), yaitu seseorang yang 

akan menentukan keputusan mengenai produk yang 

akan dibeli, cara pembayaran dan tempat melakukan 

pembelian. 

4. Pembeli (buyer), yaitu seseorang yang melakukan 

pembelian. 

5. Pemakai (user), yaitu seseorang atau beberapa orang 

yang menikmati atau memakai produk atau jasa. 

 

b. Proses keputusan pembelian 

Pengertian keputusan pembelian adalah tahap dalam 

proses pengambilan keputusan dimana konsumen benar-
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benar membeli. Pengambilan keputusan merupakan suatu 

kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam 

mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan. 

Keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen untuk 

mau membeli atau tidak terhadap produk yang ditawarkan. 

Beberapa dari sekian faktor yang mempengaruhi konsumen 

dalam melakukan pembelian suatu produk atau jasa, 

biasanya konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, 

harga dan produk sudah yang sudah dikenal oleh masyarakat 

Sebelum konsumen memutuskan untuk membeli, biasanya 

konsumen melalui beberapa tahap terlebih dahulu yaitu, (1) 

pengenalan masalah, (2) pencarian informasi. (3) evaluasi 

alternatif, (4) keputusan membeli atau tidak, (5) perilaku 

pasca pembelian, namun dalam pembelian yang lebih rutin, 

konsumen sering kali melompati atau membalik beberapa 

tahap ini.  

Proses keputusan pembelian merupakan suatu perilaku 

konsumen untuk menentukan suatu proses pengembangan 

keputusan dalam membeli suatu produk. Proses tersebut 

merupakan sebuah penyelesaian masalah harga yang terdiri 

dari lima tahap. 

Tahap proses keputusan pembelian : 

1. Pengenalan masalah 

Merupakan tahap pertama di proses keputusan 

pembelian dimana konsumen mengenali masalah atau 

kebutuhan. 

2. Pencarian Informasi 

Seorang konsumen yang telah tertarik mungkin 

mencari lebih banyak informasi, jika dorongan konsumen 

begitu kuatnya dan produk yang memuaskan berada 

dalam jangkauan, konsumen kemungkinan besar akan 

membelinya, sebaliknya, konsumen mungkin akan 

menyimpan kebutuhannya dalam ingatan atau melakukan 

pencarian informasi yang berkaitan dengan kebutuhan 

itu. Konsumen dapat memperoleh informasi dari 

beberapa sumber manapun. Sumber-sumber meliputi: 
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a. Sumber pribadi: keluarga, teman, tetangga, kenalan 

b. Sumber komersial: iklan, wiraniaga, dealer, kemasan, 

pajangan 

c. Sumber publik: media massa, organisasi penilai 

pelanggan 

d. Sumber pengalaman: menangani, memeriksa, 

menggunakan produk 

3. Penilaian alternative 

Konsumen menggunakan informasi sifat-sifat produk 

untuk mengevaluasi merek-merek alternatif sebagai 

himpunan dari sifat- sifat atau ciri-ciri tertentu. Kadang 

kala konsumen mengambil keputusan pembelian sendiri, 

kadang kala merekabertanya pada teman, pemerhati 

konsumen, atau wiraniaga untuk nasehat pembelian. 

Evaluasi alternatif merupakan tahap dalam proses 

pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen 

menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek-

merek alternatif dalam satu susunan pilihan. 

4. Keputusan pembelian 

Setelah melalui evaluasi dengan pertimbangan yang 

matang, pada tahap ini konsumen secara aktual membeli 

suatu produk. Terdapat dua faktor yang mempengaruhi 

keputusan membeli dan tujuan pembelian yaitu sikap 

orang lain dan faktor situasional yang tidak dapat 

diprediksikan atau tidak terduga. Semua proses tersebut 

tidak terlepas dari faktor-faktor psikologis konsumen dan 

pengalaman konsumen atas produk atau jasa yang akan 

dibeli. 

5. Perilaku setelah pembelian 

Setelah pembelian produk, konsumen akan mengalami 

suatu tingkat kepuasan atau ketidakpuasan tertentu. 

Konsumen akan memperlihatkan sikap dan perilaku 

positif terhadap produk atau jasa yang dibelinya apabila 

konsumen merasa puas. Kemungkinan konsumen akan 

membeli lagi, loyal atau bahkan tidak segan-segan untuk 

merekomendasikan kepada orang lain, sebaliknya jika 
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konsumen kecewa, maka cenderung akan bersikap 

negatif, menghentikan pembelian berikutnya atau 

menceritakan hal-hal yang tidak menyenangkan 

mengenai produk atau jasa yang dibelinya kepada 

konsumen lain. Kepuasan atau ketidakpuasan konsumen 

dengan suatu produk akan mempengaruhi perilaku 

selanjutnya.
36

 

c. Indikator Keputusan Pembelian 

Dalam melaksanakan pembelian, konsumen dapat 

membuat lima sub keputusan pembelian, yaitu keputusan 

merek, keputusan pemasok, keputusan kuantitas, keputusan 

waktu, dan keputusan metode pembayaran. Ketika 

konsumen memutuskan untuk membeli, maka konsumen 

akan menghadapi serangkaian keputusan yang harus diambil 

yaitu: 

1. Jenis Produk.  

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk 

membeli suatu produk atau menggunakan uangnya untuk 

tujuan lain. Dalam hal ini perusahaan harus memusatkan 

perhatiannya kepada orang-orang yang berminat membeli 

produk tertentu serta alternatif lain yang mereka 

pertimbangkan. 

2. Bentuk Produk.  

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk 

membeli produk tertentu. Keputusan tersebut 

menyangkut ukuran, kualitas, corak, dan sebagainya. 

Dalam hal ini perusahaan harus melakukan riset 

pemasaran untuk mengetahui kesukaan konsumen 

tentang produk bersangkutan agar dapat 

memaksimumkan daya tarik produknya. 

3. Merek.  

Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek 

mana yang akan dibeli. Setiap merek mempunyai 

perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal ini 
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perusahaan mengetahui bagaimana konsumen memilih 

sebuah produk. 

4. Tempat (Penjual).  

Konsumen harus mengambil keputusan dimana 

produk tersebut akan dibeli. Dalam hal ini produsen, 

pedagang besar, dan pengecer harus mengetahui 

bagaimana konsumen harus memiliki penjual tertentu. 

5. Jumlah Produk.  

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang 

berapa banyak produk yang akan dibelinya pada suatu 

saat. Dalam hal ini perusahaan harus mempersiapkan 

banyak produk sesuai dengan keinginan yang berbeda-

beda dari para pembeli. 

6. Waktu Membeli.  

Masalah ini akan menyangkut tersedianya uang untuk 

membeli produk tersebut. Oleh karena itu perusahaan 

harus mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi 

keputusan-keputusan pembelian, sehingga perusahaan 

dapat mengatur waktu produksi dan kegiatan 

pemasarannya. 

7. Cara Pembayarannya.  

Keputusan tersebut menyangkut tentang bagaimana 

cara pembayaran produk yang dibeli, apakah secara tunai 

atau kredit. Perusahaan harus mengetahui keinginan 

pembeli terhadap cara pembayarannya.
37

 

 

Berdasarkan para ahli di atas maka dapat disampaikan 

bahwa keputusan pembelian atau keputusan seorang dimana 

dia memilih salah satu dari beberapa alternatif pilihan yang 

ada dan proses integrasi yang mengkombinasi sikap 

pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku 

alternatif dan memilih salah satu diantaranya. 
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d. Keputusan Pembelian Dalam Islam 

Proses pengambilan keputusan dalam Islam 

diterangkan dalam beberapa ayat yang lebih bersifat umum, 

artinya bisa diterapkan dalam segala aktifitas. Selain itu, 

konsep pengambilan keputusan dalam Islam lebih 

ditekankan pada sifat adil dan berhati-hati dalam menerima 

informasi seperti yang dijelaskan dalam Al-Qur‟an surat Al-

Hujurat ayat 6: 

                           

                

 “Hai orang-orang yang beriman, jika datang 

kepadamu orang Fasik membawa suatu berita, Maka 

periksalah dengan teliti agar kamu tidak menimpakan suatu 

musibah kepada suatu kaum tanpa mengetahui keadaannya 

yang menyebabkan kamu menyesal atas perbuatanmu itu. 

(Q.S.Al-Hujurat [49] : 6) 

 

Berdasarkan ayat tersebut, diketahui bahwa sebagai 

umat muslim hendaknya berhati-hati dalam menerima suatu 

berita atau informasi. Ketika kita tidak mempunyai 

pengetahuan tentang hal tersebut maka sebaiknya periksa 

dan teliti terlebih dahulu. Ayat ini juga dapat disandarkan 

dengan sikap hati-hati umat Islam dalam membuat 

keputusan untuk mengkonsumsi atau menggunakan suatu 

produk. Seperti yang dijelaskan sebelumnya bahwa terdapat 

tahapan-tahapan yang dilalui seseorang dalam pengambilan 

keputusan konsumen. Dimulai dari pengenalan masalah, 

pencarian informasi, pemilihan alternatif, pengambilan 

keputusan, dan perilaku pasca pembelian.
38

 

Keputusan pembelian menurut bisnis islam hendaknya 

seorang konsumen harus memperhatikan penerapan konsep 
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39 

bisnis islam yang dilakukan sebelum membeli suatu produk, 

diantaranya sebagai berikut :
39

 

a. Kesatuan/Unity (Tauhid) 

Prinsip ini pada aplikasinya diterapkan pelabelan berbasis 

syariah, guna memberikan kenyamanan bagi konsumen 

muslim untuk bertransaksi. Disamping dengan mayoritas 

penduduk indonesia penganut agama islam, keamanan 

bertransaksi dengan jasa atau barang halal sangat 

dirasakan oleh beberapa konsumen yang bukan hanya 

seorang konsumen muslim. 

b. Keseimbangan (Keadilan/Equilibrium) 

Beberapa toko bersaing dengan gagasan dan inovasi yang 

terus dikembangkan untuk menggaet konsumen, begitu 

juga dengan penjual yang berasal dari berbagai daerah 

dan berbagai produk yang ditawarkan memiliki 

kesempatan yang sama pda proses penawaran kepada 

konsumen. 

c. Kehendak Bebas (Ikhtiyar/Freewill) 

Ditinjau dari kebebasan konsumen dalam mengambil 

keputusan untuk membeli suatu barang, begitu juga 

dengan penjual yang bebas memasarkan produk apa saja 

pada aplikasi Aplikasi. Pada proses memilih barang 

untuk di transaksikan, konsumen tidak mendapat unsur 

paksaan atau sistem yang memaksa untuk membeli 

beberapa jenis produk tertentu. 

d. Pertanggungjawaban (Responsibility) 

Pertanggungjawaban dilakukan oleh konsumen dengan 

membayarkan produk yang dipesan sesuai dengan 

kesepakatan yang diatur oleh sistem. Dari pihak penjual, 

ketika barang sudah dibayarkan maka wajib untuknya 

mengirimkan barang tersebut tanpa menunda-nunda. 
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B.  Kerangka Berfikir 

Karakteristik produk (X
1
) akan memiliki anggapan di 

benak konsumen bahwa produk tersebut tahan lama dan 

mampu memberikan gambaran kualitas yang baik untuk 

memuaskan sesuatu kebutuhan atau keinginan konsumen. 

Menurut penelitian (Putra, 2017) mengungkapkan bahwa 

karakteristik produk berpengaruh signifikan terhadap 

pembelian. Lokasi (X
2
) yang strategis dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. Lokasi yang mudah 

dijangkau, aman, dan dekat dengan pusat keramaian akan 

lebih dipilih oleh konsumen dalam melakukan pembelian. 

Berdasarkan landasan teori dalam penelitian ini maka 

dibuat kerangka pemikiran sebagai berikut bahwa 

Karakteristik (X1) dan Lokasi (X2) berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian (Y).
40

 

Dari paparan diatas maka dapat dibuat kerangka berpikir 

teoritis seperti pada skema berikut ini: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.1 

Kerangka Berpikir 

 

Keterangan : 

  : Berpengaruh secara parsial 

  : Berpengaruh secara simultan 
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C.  Hipotesis 

Hipotesis penelitian adalah suatu kesimpulan awal 

yang masih bersifat sementara. Mengacu pada latar belakang, 

rumusan masalah, dan tujuan penelitian maka dapat 

dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

a. Pengaruh Karakteristik Produk (X1) Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) Pada Konsumen El’s Coffee 

Karakteristik produk dapat diklasifikasikan dan 

memberikan kesan kepada penggunanya melalui cerminan 

dari pada manfaat inti (Benefit Core) daripada produk 

yang disajikan kepada mereka. Manfaat inti dalam hal ini 

salah satunya ialah daya tahan produk itu sendiri 

(Durability). Ketahanan tentu akan memberikan 

perbedaan yang signifikan antara barang yang tahan lama 

dengan barang yang tidak tahan lama baik berupa barang 

fisik maupun jasa. Daya tahan produk yang signifikan 

melahirkan image daripada produk itu sendiri dan dapat 

berimbas kepada citra merek produk tersebut. Yang 

berarti apabila karakteristik produk mengalami kenaikan 

akan diikuti dengan kenaikan jumlah keputusan 

pembelian dan juga sebaliknya apabila karakteristik 

produk mengalami penurunan akan diikuti pula dengan 

penurunan keputusan pembelian. 

Penelitian ini sejalan dengan teori Kotler yang 

menyatakan bahwa karakteristik produk atau jasa 

bergantung pada kemampuannya untuk memuaskan 

kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat. Kualitas produk 

adalah kemampuan sebuah produk dalam memperagakan 

fungsinya, hal ini termasuk keseluruhan ketahanan, 

reliabilitas, ketepatan, kemudahan pengoperasian, dan 

reparasi produk juga atribut produk lainnya.Sehingga 

karakteristik produk yang baik akan meningkatkan 

kepuasan konsumen yang berbanding lurus dengan 

peningkatan keputusan pembelian produk. Produk yang 

baik akan membuat konsumen puas sehingga akan 

mengajak konsumen yang lain untuk membeli produk 
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tersebut dan nantinya dapat meningkatkan keputusan 

pembelian produk tersebut. 

Berdasarkan hal diatas maka hipotesis yang diajukan 

penulis sebagai berikut ini : 

H0 : Karakteristik Produk tidak berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

Konsumen El's Coffee. 

H1 : Karakteristik Produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

Konsumen El's Coffee. 

 

b. Pengaruh Lokasi (X2) Terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) Pada Konsumen El’s Coffee 

Bahwa faktor penting dalam pengembangan suatu 

usaha adalah letak lokasi terhadap daerah perkotaan, cara 

pencapaian dan waktu tempuh lokasi ke tujuan. Lokasi 

merupakan hal yang penting karena apabila lokasi suatu 

usaha sulit dijangkau dan jauh dari perkotaan konsumen 

cenderung memilih tidak mengunjungi lokasi tersebut. 

Lokasi cabang El‟s Coffee berada di daerah Gunung 

Sulah, Way Halim. Akses menuju ke El‟s Coffee pun 

mudah di jangkau sarana transportasi dan keberadaan 

lokasi El‟s Coffee berada di daerah yang ramai sehingga 

mudah ditemukan oleh konsumen. Dan untuk 

mempermudah konsumen yang merasa Way Halim berada 

di daerah yang jauh dari rumah, untuk itu El‟s Coffee 

memperbanyak cabangnya di beberapa daerah di kota 

Bandar Lampung, sehingga konsumen tidak akan merasa 

kesulitan apabila ingin berkunjung ke El‟s Coffee, El‟s 

Coffee juga memberikan area parkir yang luas dan aman 

untuk menjaga kenyamanan konsumen apabila sedang 

berkunjung di El‟s Coffee. 

Penelitian ini diperkuat oleh penelitian yang 

dilakukan Emik Iriyanti, Nurul Qomariah, dan Akhmad 

Suharto yang menyatakan bahwa lokasi berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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Menentukan lokasi tempat untuk setiap bisnis merupakan 

suatu tugas penting bagi pemasar, karena keputusan yang 

salah dapat mengakibatkan kegagalan sebelum bisnis 

dimulai. Dalam proses penentuan dimana seseorang akan 

melakukan pembelian terlihat faktor lokasi dan harga 

akan ikut menentukan.  

Berdasarkan hal diatas maka hipotesis yang diajukan 

penulis sebagai berikut ini : 

H0 : Lokasi tidak berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada Konsumen El's 

coffee. 

H2 : Lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada Konsumen El's Coffee. 

 

c. Pengaruh Karakteristik Produk (X1) dan Lokasi (X2) 

Terhadap Keputusan Pembelian (Y) Pada Konsumen 

El’s Coffee 

Karakteristik Produk adalah kondisi yang berbeda 

dari suatu produk dibandingkan para pesaingnya yang 

dapat ditawarkan kepada konsumen untuk memenuhi 

kebutuhan. Sedangkan lokasi adalah tempat dimana suatu 

usaha atau aktivitas usaha dilakukan. Setiap pelaku bisnis 

harus berupaya untuk menghasilkan serta menyampaikan 

barang ataupun jasa yang sesuai dengan harapan/ 

keinginan konsumen. Hal tersebut dikarenakan saat ini 

para konsumen semakin selektif dalam memutuskan 

pilihan dan pembelian dalam memenuhi kebutuhannya. 

Berdasarkan analisis data dan pengujian hipotesis 

yang telah dilakukan oleh Yessy Yustika Sari pada 

penelitiannya yang berjudul "Pengaruh Karakteristik 

Produk, Harga, Promosi, dan Lokasi Terhadap Keputusan 

Pembelian Ditengah Pandemi Covid-19 Pada Toko E-

ebike Sidoarjo". Maka dapat diketahui bahwa variabel 

karakteristik produk dan lokasi berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Signifikan 
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disini berarti karakteristik produk dan lokasi sangat 

berhubungan dengan keputusan pembelian. 

Berdasarkan hal diatas maka hipotesis yang diajukan 

penulis sebagai berikut ini : 

H0 : Karakteristik Produk dan Lokasi tidak berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada Konsumen El's coffee. 

H3 : Karakteristik Produk dan Lokasi berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

Konsumen El's Coffee. 
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