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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh diskon harga, kecepatan
pelayanan, kehalalan produk terhadap keputusan pembelian ulang Mie Pedas
Gacoan dengan kepuasan pelanggan sebagai variabel intervening pada mahasiswa
Unissula & alumni Unissula. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif
dengan metode deskriptif. Pengambilan data primer yang dikumpulkan dari sample
kuesioner yang dibagikan kepada mahasiswa dan alumni Unissula. Sedangkan data
sekunder diperoleh dari publikasi jurnal, buku dan media informasi elektronik.
Sampel yang digunakan dalam penelitian ini berjumlah 100 orang responden.
Pengumpulan data ini melalui penyebaran kuesioner dan teknik analisis data
dilakukan dengan menggunakan analisis regresi linear berganda melalui Software
SPSS versi 26 dan uji sobel test untuk mengetahui pengaruh mediasinya.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa diskon harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap kepuasan pelanggan Mie Pedas Gacoan; kecepatan pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan mie pedas Gacoan;
kehalalan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan
mie pedas Gacoan; diskon harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian ulang mie pedas Gacoan; kecepatan pelayanan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian ulang mie pedas Gacoan;
kehalalan produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
ulang mie pedas Gacoan dan kepuasan pelanggan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian ulang mie pedas Gacoan.

Kata Kunci: diskon harga, kecepatan pelayanan, kehalalan produk, keputusan
pembelian ulang dan kepuasan pelanggan
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ABSTRACT

This study aims to examine the influence of price discounts, service speed,
and product halalness on repurchase decisions for Mie Pedas Gacoan, with
customer satisfaction as an intervening variable among Unissula students and
alumni. The research uses a quantitative approach with a descriptive method.
Primary data were collected from questionnaire samples distributed to Unissula
students and alumni. Secondary data were obtained from journal publications,
books, and electronic information media. The sample used in this study consisted
of 100 respondents. Data collection was conducted through questionnaire
distribution, and data analysis techniques were carried out using multiple linear
regression analysis through SPSS software version 26, along with the Sobel test to
determine the mediation effect.

The research results show that price discounts have a positive and
significant effect on customer satisfaction with Mie Pedas Gacoan; service speed
has a positive and significant effect on customer satisfaction with Mie Pedas
Gacoan; product halalness has a positive and significant effect on customer
satisfaction with Mie Pedas Gacoan; price discounts have a positive and significant
effect on repurchase decisions for Mie Pedas Gacoan, service speed has a positive
and significant effect on repurchase decisions for Mie Pedas Gacoan; product
halalness has a positive and significant effect on repurchase decisions for Mie
Pedas Gacoan; and customer satisfaction has a positive and significant effect on
repurchase decisions for Mie Pedas Gacoan.

Keywords: price discount, service speed, product halalness, repurchase decision,
and customer satisfaction
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Di era globalisasi sekarang ini banyak sekali bermunculan usaha kuliner
yang semakin terus berkembang dengan segala inovasi dan kebaruannya (Terate &
Nurhadi, 2023). Di tengah persaingan sengit dalam dunia kuliner, para pelaku usaha
harus mampu menghasilkan ide-ide segar dan eksklusif untuk membuat usaha mereka
tetap eksis. Para pelaku usaha juga harus mampu memahami dan mengerti
kebutuhan pelanggannya. Pelaku usaha diwajibkan mempunyai strategi pemasaran
yang tepat agar dapat menciptakan kepuasan bagi pelanggannya. Dunia bisnis,
memahami kegiatan pelanggan menjadi krusial dalam mendorong keputusan
pembelian ulang (Valentine et al., 2023). Menyimak preferensi pelanggan menjadi
tantangan tersendiri bagi para pelaku usaha, mengingat kerumitan dalam menarik
minat mereka. Setiap individu memiliki selera yang unik, menyulitkan para pelaku
usaha untuk menemukan strategi menarik yang tepat.

Industri kuliner di Kota Semarang, khususnya makanan cepat saji seperti
Mie Pedas Gacoan, menghadapi persaingan yang sangat ketat. Banyaknya restoran
dan outlet yang menawarkan menu serupa membuat setiap bisnis perlu mencari cara
untuk menarik dan mempertahankan pelanggan. Faktor-faktor seperti diskon harga,
kecepatan pelayanan, kehalalal produk dan kepuasan pelanggan menjadi elemen
penting yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Diskon harga sering digunakan sebagai strategi pemasaran untuk menarik

pelanggan baru dan mempertahankan pelanggan lama. Mie Pedas Gacoan



menawarkan berbagai jenis promo dan diskon yang diharapkan dapat menarik
minat konsumen untuk mencoba produk mereka. Namun, perlu dianalisis sejauh
mana diskon ini mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Dalam bisnis
kuliner, kecepatan pelayanan menjadi salah satu faktor kunci. Konsumen cenderung
memilih restoran yang bisa menyajikan makanan dengan cepat, terutama di jam-
jam sibuk. Mie Pedas Gacoan perlu memastikan bahwa kecepatan pelayanan
mereka memenuhi harapan pelanggan agar tetap kompetitif. Kecepatan pelayanan
yang baik dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dan berdampak positif pada
keputusan pembelian.

Kepuasan pelanggan adalah hasil dari pengalaman positif yang dirasakan
konsumen selama menikmati produk dan layanan (R. Maulana & Saputri, 2024).
Tingkat kepuasan yang tinggi bisa menjadi penentu utama dalam keputusan
pembelian ulang dan loyalitas konsumen. Penting bagi Mie Pedas Gacoan untuk
mengetahui seberapa besar pengaruh kepuasan pelanggan terhadap keputusan
pembelian, terutama di outlet mereka yang terletak di Semarang.

Keputusan pembelian ulang adalah kegiatan pembelian yang dilakukan
lebih dari satu kali, atau beberapa kali, terhadap produk atau jasa yang sama.
Keputusan pembelian ulang biasanya terjadi setelah pelanggan merasa puas dengan
produk atau jasa yang sebelumnya diterima. Septadiana & Suprihhadi (2023)
menyatakan bahwa keputusan pembelian ulang adalah tindakan yang dilakukan
konsumen untuk membeli kembali produk atau layanan yang sama setelah
melakukan pembelian sebelumnya. Keputusan pembelian ulang menunjukkan

adanya kepuasan pelanggan dan bisa menjadi indikator loyalitas terhadap merek



atau produk tertentu. Dari beberapa penelitian sebelumnya menyatakan bahwa
keputusan pembelian ulang terjadi ketika konsumen memutuskan untuk kembali
membeli produk atau layanan yang sama secara berulang. Keputusan untuk
melakukan keputusan pembelian ulang dipengaruhi oleh pengalaman positif dari
pembelian sebelumnya, kepuasan, dan persepsi kualitas produk atau layanan (Y. A.
Putri, 2022). Keputusan pembelian ulang adalah perilaku yang menunjukkan
kecenderungan pelanggan untuk terus melakukan transaksi pembelian yang sama
di perusahaan yang sama secara konsisten (Yunila et al., 2022). Faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian ulang termasuk kepuasan, loyalitas, dan nilai
yang dirasakan oleh konsumen. Selain itu, para ahli lain mengatakan bahwa
Keputusan pembelian ulang merupakan bentuk dari loyalitas perilaku di mana
pelanggan memilih untuk membeli produk atau layanan yang sama secara terus-
menerus dari penyedia yang sama. Keputusan pembelian ulang dipengaruhi oleh
kepuasan, kebiasaan, dan kualitas hubungan antara pelanggan dan perusahaan
(Saputra & Lusia, 2023).

Diskon harga adalah pengurangan harga yang diberikan oleh penjual kepada
pembeli dalam bentuk potongan langsung dari harga normal produk atau layanan.
Diskon ini bertujuan untuk menarik minat konsumen agar melakukan pembelian,
terutama dalam jangka pendek (Tjiptono, 2017). Diskon harga didefinisikan
sebagai potongan harga yang diberikan kepada pembeli sebagai bentuk insentif
untuk mendorong peningkatan volume penjualan atau mempercepat proses
pembelian. Diskon ini bisa berupa potongan tunai, potongan berdasarkan kuantitas
pembelian, atau penawaran khusus pada waktu-waktu tertentu (Kotler, P.,

& Amstrong, 2018).



Diskon adalah strategi penetapan harga yang dilakukan oleh perusahaan dengan
memberikan potongan harga atau pengurangan harga kepada pelanggan. Tujuan
dari pemberian diskon ini antara lain adalah untuk meningkatkan volume penjualan,
mempercepat pembelian, serta mengurangi stok barang (Swastha, 2019). Diskon
harga adalah penurunan harga dari harga normal sebagai bentuk promosi untuk
menarik konsumen agar segera membeli. Diskon dapat mendorong pembelian
dalam jumlah besar atau menarik konsumen untuk mencoba produk baru (Susilawati
et al., 2022). Diskon harga merupakan insentif dalam bentuk potongan harga yang
ditawarkan oleh penjual kepada pembeli untuk mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Diskon ini biasanya diberikan dalam periode waktu tertentu
untuk meningkatkan penjualan dan menarik perhatian konsumen.

Banyak pengusaha di industri kuliner saat ini berkompetisi sengit, terutama
para pelaku usaha yang mengelola restoran cepat saji dengan variasi gaya
penyajian yang beragam. Jenis makanan cepat saji saat ini sangat diminati dan
sering dikunjungi oleh pelanggan, terutama kalangan remaja, salah satunya adalah
mie (Valentine et al., 2023). Mie menjadi primadona di lidah orang Indonesia dari
segala usia. Mulai dari anak-anak, remaja, hingga lanjut usia, semua doyan
hidangan yang terbuat dari tepung terigu ini. Jadi pilihan utama sebagai sumber
karbohidrat, mie punya tempat spesial di hati sebagai alternatif selain nasi buat
mengenyangkan perut. Apalagi, varian mie pedas semakin digemari di tengah tren
kuliner saat ini. Salah satu yang bikin banyak orang ketagihan adalah 'Mie Gacoan'.

Mie Gacoan adalah merek dagang dari jaringan restoran mie pedas ternama



di Indonesia, yang merupakan bagian dari PT Pesta Pora Abadi. Berdiri pada awal
tahun 2016, Mie Gacoan saat ini telah menjadi pacesetter di pasar. Kehadirannya
sangat diakui di setiap pasar yang dilayaninya, melayani puluhan ribu pelanggan.
Mie Gacoan telah menciptakan sensasi di seluruh penjuru Pulau Jawa dan Bali,
dengan cabang tersebar luas. Tempat ini menjadi pilihan utama untuk bersantap
mie, terutama bagi pelajar dan mahasiswa, yang dapat singgah, mengerjakan tugas,
ngobrol santai, dan mengekspresikan diri bersama-sama. Mie Gacoan merupakan
salah satu restoran yang terkenal dengan cita rasa yang khas dan pedas gurih
berbeda dengan jenis mie yang lainnya, sehingga anak-anak muda tertarik untuk
mencoba dan mengkonsumsinya (Kurnianingsih & Achsa, 2022).

Adanya perubahan nama menu di Mie Gacoan terkait dengan upaya
mendapatkan sertifikasi halal dari LPPOM MUL Sebelumnya, nama-nama menu
seperti Mie Setan, Mie Iblis, dan minuman seperti Es Genderuwo , es pocong , es
tuyul dinilai mengandung unsur mistis yang tidak sesuai dengan kriteria Sistem
Jaminan Halal (HAS 23000). Nama produk tidak boleh mengarah pada kebatilan,
kekufuran, atau istilah yang bertentangan dengan prinsip halal. Karena itu, Mie
Gacoan mengganti nama menu mereka menjadi lebih netral, seperti Mie Suit, Mie
Hompimpa, dan Es Gobak Sodor. Setelah melakukan perubahan ini dan memenuhi
11 kriteria halal yang ditetapkan, Mie Gacoan mendapatkan sertifikat halal pada
November 2022, mencakup bahan baku, pengolahan, hingga sistem jaminan halal
yang diterapkan

Harga yang murah dan seringnya penawaran khusus juga merupakan

faktor yang menarik minat mahasiswa. Berbagai macam makanan dan minuman



yang ditawarkan, dan banyak pelanggan yang ingin mencoba semua menunya. Mie
Gacoan mempunyai lokasi yang strategis, nyaman dan menarik menjadi nilai plus
yang meningkatkan minat pelanggan untuk berkunjung ke tempat ini. Berdasarkan
keunikan Mie Gacoan telah memberi kepercayaan kepada para pelanggannya.
Jumlah pelanggan Mie Gacoan semakin hari semakin bertambah. Dapat
disimpulkan bahwa pentingnya memperhatikan persepsi harga, rasa, kualitas
pelayanan dan fasilitas oleh para pelaku usaha merupakan aspek yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian ulang pelanggan Mie Gacoan

Seiring berjalannya waktu, muncul perusahaan yang bergerak dibidang
yang sama yang saling bersaing menarik minat masyarakat. Terdapat beberapa
perusahaan dalam bidang kuliner pada mie padas yang ada di Semarang. Mie
Gacoan menempati peringkat pertama dalam kategori Mie Pedas terlaris di
Semarang. Dapat dikatakan bahwa Mie Gacoan sudah menempati kedudukannya
dalam pangsa pasar. Dan dapat disimpulkan juga bahwa masyarakat Semarang
sangat antusias terhadap adanya Mie Gacoan pada berbagai outlet di Kota
Semarang.

Terdapat beberapa kompetitor baru pada Mie Pedas di Kota Semarang
seperti wizzmie, mie Gokil, mie koben dan lain-lain namun saat ini Mie Gacoan
berada di peringkat pertama dengan penjualan 23% pada tahun 2022 dan mengalami
penurunan 3% pada tahun 2023 menjadi 20%. Pada beberapa artikel dan sosial
media banyak pemberitaan jika Mie Gacoan sangat mengantri dan membuat para
konsumen menunggu terlalu lama, kecepatan pelayanan yang cukup lama

mempengaruhi hal tersebut.



Berdasarkan beberapa penelitian sebelumnya, terlihat adanya beberapa
kesenjangan penelitian. Hasil penelitian Salsabila & Maskur (2022) menunjukkan
bahwa diskon harga berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian ulang.
Sementara itu, penelitian yang dilakukan oleh Durriyah & Andarini (2023)
menunjukkan bahwa keputusan pembelian ulang dipengaruhi secara positif
terhadap diskon harga. Terkait dengan kecepatan pelayanan terhadap keputusan
pembelian ulang, pada penelitian Marbun & Andarini (2022) menunjukkan bahwa
kecepatan pelayanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian ulang.
Namun, pada penelitian Purnamawati et al. (2020) menyatakan bahwa kecepatan
pelayanan berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian ulang. Terkait
dengan kehalalan produk, pada penelitian Hidayat & Resticha (2019) menunjukkan
bahwa kehalalan produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian ulang.
Namun, pada penelitian Nida et al. (2024) menunjukkan bahwa kehalalan produk
berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian ulang. Terkait dengan kepuasan
pelanggan pada penelitian Irwanto & Subroto (2022) menunjukkan bahwa kepuasan
pelanggan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian ulang. Namun, pada
penelitian Febrini et al. (2019) menunjukkan bahwa kepuasan pelanggan
berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian ulang.

Berdasarkan permasalahan tersebut, penulis tertarik untuk mengembangkan
penelitian yang berjudul “Pengaruh Diskon Harga, Kecepatan Pelayanan,
Kehalalan Produk Terhadap Keputusan Pembelian Ulang dengan Kepuasan
Pelanggan Sebagai Variabel Intervening (Studi Kasus : Pembelian Mie Pedas

Gacoan Pada Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula)”



1.2 Rumusan Masalah
Dari uraian latar belakang masalah yang dikemukakan diatas, maka dalam
penulisan skripsi ini rumusan masalah yang disusun adalah sebagai berikut:

1. Bagaimana pengaruh diskon harga terhadap kepuasan pelanggan mie pedas
Gacoan pada mahasiswa Unissula & Alumni Unissula?

2. Bagaimana pengaruh kecepatan pelayanan terhadap kepuasan pelanggan mie
pedas Gacoan pada mahasiswa Unissula & Alumni Unissula?

3. Bagaimana pengaruh kehalalan produk terhadap kepuasan pelanggan mie pedas
Gacoan pada mahasiswa Unissula & Alumni Unissula?

4. Bagaimana Pengaruh diskon harga terhadap keputusan pembelian ulang mie
pedas Gacoan pada mahasiswa Unissula & Alumni Unissula?

5. Bagaimana pengaruh kecepatan pelayanan terhadap keputusan pembelian ulang
mie pedas Gacoan pada mahasiswa Unissula & Alumni Unissula?

6. Bagaimana pengaruh kehalalan produk terhadap keputusan pembelian ulang mie
pedas Gacoan pada mahasiswa Unissula & Alumni Unissula?

7. Bagaimana pengaruh kepuasan pelanggan terhadap keputusan pembelian ulang
mie pedas Gacoan pada mahasiswa Unissula & Alumni Unissula?

8. Bagaimana pengaruh diskon harga terhadap keputusan pembelian ulang
dimediasi kepuasan pelanggan Mie Pedas Gacoan pada mahasiswa Unissula &
Alumni Unissula?

9. Bagaimana pengaruh kecepatan pelayanan terhadap keputusan pembelian ulang
dimediasi kepuasan pelanggan mie pedas Gacoan pada mahasiswa Unissula &

Alumni Unissula?



10. Bagaimana pengaruh kehalalan produk terhadap keputusan pembelian ulang

dimediasi kepuasan pelanggan mie pedas Gacoan pada mahasiswa Unissula &

Alumni Unissula?

1.3 Tujuan Penelitian

Dari perumusan masalah yang hendak diteliti di atas, maka tujuan dalan

penelitian ini adalah sebagai berikut :

1.

Untuk menganalisis pengaruh diskon harga terhadap kepuasan pelanggan mie
pedas Gacoan pada mahasiswa Unissula & Alumni Unissula.

Untuk menganalisis pengaruh kecepatan pelayanan terhadap kepuasan
pelanggan mie pedas Gacoan pada mahasiswa Unissula & Alumni Unissula.
Untuk menganalisis pengaruh kehalalan produk terhadap kepuasan pelanggan
mie pedas Gacoan pada mahasiswa Unissula & Alumni Unissula.

Untuk menganalisis pengaruh diskon harga terhadap keputusan pembelian ulang
mie pedas Gacoan pada mahasiswa Unissula & Alumni Unissula.

Untuk menganalisis pengaruh kecepatan pelayanan terhadap keputusan
pembelian ulang mie pedas Gacoan pada mahasiswa Unissula & Alumni
Unissula.

Untuk menganalisis pengaruh kehalalan produk terhadap k e p utus an
pembelian ulang mie pedas Gacoan pada mahasiswa Unissula & Alumni
Unissula.

Untuk menganalisis pengaruh kepuasan pelanggan terhadap keputusan pembelian
ulang mie pedas Gacoan pada mahasiswa Unissula & Alumni Unissula.

Untuk menganalisis pengaruh diskon harga terhadap keputusan pembelian



10.

10

ulang dimediasi kepuasan pelanggan mie pedas Gacoan pada mahasiswa
Unissula & Alumni Unissula.

Untuk menganalisis pengaruh kecepatan pelayanan terhadap keputusan
pembelian ulang dimediasi kepuasan pelanggan mie pedas Gacoan pada
mahasiswa Unissula & Alumni Unissula.

Untuk menganalisis pengaruh kehalalan produk terhadap keputusan pembelian
ulang dimediasi kepuasan pelanggan mie pedas Gacoan pada mahasiswa

Unissula & Alumni Unissula.

1.4 Manfaat Penelitian

1.

Manfaat dari penilitian ini adalah sebagai berikut :

Bagi Akademis

Penelitian ini berguna untuk mengimplementasikan teori dan ilmu
pengetahuan yang telah di peroleh sewaktu kuliah di kehidupan nyata dan juga
sebagai perbandingan dalam mengadakan suatu penelitian. Dari penelitian yang
dilakukan juga dapat menambah referensi bagi pengembangan ilmu
pengetahuan khususnya mengenai diskon harga, kecepatan pelayanan dan
kehalalan produk terhadap keputusan pembelian ulang dengan kepuasan
pelanggan sebagai intervening untuk meningkatkan penjualan dan
mengembangkan perusahaan yang efektif bagi suatu perusahaan.
Bagi Praktis

Diharapkan penelitian ini agar menjadi masukan yang dapat

dipertimbangkan mengenai dampak dari pengaruh diskon harga, kecepatan
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pelayanan dan kehalalan produk terhadap keputusan pembelian ulang dengan
kepuasan pelanggan sebagai intervening guna membangun bisnis yang sangat
kompetitif secara konsisten, membuat perusahaan lebih baik, berkembang dan

mencapai tujuan.
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BAB 11

TINJAUANPUSTAKA

2.1 Landasan Teori
2.1.1 Keputusan Pembelian Ulang

Keputusan pembelian ulang adalah sebuah perilaku dari pelanggan untuk
membeli suatu produk atau barang maupun jasa secara berulang karena adanya
suatu dorongan dan perilaku terhadap apa yang dirasakan sesuai untuk dirinya
(Saputra & Lusia, 2023). Menurut Valentine et al. (2023) keputusan pembelian
ulang merujuk pada tindakan pembeli yang sudah pernah membeli suatu produk
dan akan membeli lagi untuk kedua atau ketiga kalinya, bahkan dapat dilakukan
secara berulang-ulang oleh pelanggan atau konsumen. Keputusan pembelian ulang
mencerminkan aktivitas repeat order yang dilakukan secara berulang atau lebih dari
sekali sehingga didalamnya ada konteks loyalitas terhadap suatu produk, pelaku
usaha, atau merek (Wardani et al., 2022). Berdasarkan beberapa pengertian para
pendapat dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian ulang adalah tindakan
pelanggan untuk membeli kembali suatu produk atau layanan secara berulang
karena berbagai dorongan dan persepsi yang sesuai dengan kebutuhan atau
keinginan mereka. Ini mencakup tindakan membeli kembali produk yang sama
secara berulang kali atau melakukan pembelian berulang dari suatu merek atau
pelaku usaha tertentu (Maulana & Sukresna, 2022). Konsep ini tidak hanya
melibatkan tindakan pembelian yang berulang, tetapi juga mencakup elemen
loyalitas terhadap produk, pelaku usaha, atau merek tersebut. Jadi, keputusan

pembelian ulang mencakup aspek penting dari hubungan antara pelanggan dan

12
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produk yang melampaui sekadar pembelian satu kali.

Indikator keputusan pembelian ulang terdiri atas (Hadiantini et al., 2023):
1. Dedikasi pembelian ulang, ketika konsumen memutuskan untuk membeli ulang

produk tersebut.
2. Loyalitas pembelian produk dan merek yang sama.
3. Rekomendasi produk, ketika konsumen merekomendasikan pembelian produk
tersebut kepada rekan dan orang lain.

2.1.2 Kepuasan Pelanggan

Kepuasan pelanggan adalah penilaian seseorang berupa perasaan puas atau
kecewa yang timbul setelah melakukan pembelian setelah membandingkan
perasaannya dengan harapannya terhadap produk atau jasa yang digunakan (Pratiwi
et al., 2023). Kepuasan konsumen adalah tingkat perasaan seseorang ketika
menerima produk atau jasa yang ditawarkan serta perbandingkan kinerja atas
produk atau jasa yang diterima dengan harapan yang dimiliki (Sasono et al., 2024).
Kepuasan konsumen adalah hasil dari akumulasi dari konsumen atau pelanggan
dalam menggunakan produk dan pelayanan (jasa) (Muharani & Nasruji, 2024).
Kepuasan adalah perasaan senang atau kecewa seseorang yang muncul setelah
membandingkan kinerja (hasil) produk yang difikirkan terhadap kinerja (hasil) yang
diharapkan. Jika kinerja di bawah harapan, maka pelanggan tidak puas. Jika kinerja
memenuhi harapan, pelanggan puas. Jika kinerja melebihi harapan, pelanggan amat
puas atau senang (Kotler & Keller, 2018).

Berdasarkan pendapat para ahli dapat disimpulkan, bahwa kepuasan

merupakan perasaan senang yang muncul dari diri seseorang dikarenakan
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kebutuhan atau keinginannya dapat terpenuhi. Kepuasan yang didapatkan

pelanggan merupakan hasil dari evaluasi atau penilaian atas fitur produk atau jasa

yang mereka gunakan dalam pemenuhan kebutuhan, yang mana kinerjanya sesuai
atau bahkan melebihi harapan).
Ada beberapa indikator kepuasan pelanggan menurut Mansandra et al.

(2022) antara lain:

1. Kesesuain harapan, merupakan tingkat kesesuain antara kinerja jasa yang
diharapkan oleh konsumen dengan yang dirasakan dengan yang dirasakan oleh
konsumen

2. Adanya Perasaan Puas, kondisi emosional di mana seseorang merasa cukup
senang terhadap suatu keadaan, atau hasil yang diperoleh. Perasaan ini muncul
ketika harapan, kebutuhan, atau keinginan seseorang terpenuhi.

3. Merasa senang terhadap pelayanan yang diterima, perasaan kepuasan dan
kebahagiaan yang muncul ketika seseorang mendapatkan pelayanan yang sesuai
atau melebihi harapannya.

2.1.3 Diskon Harga

Menurut Trimulyani & Herlina (2022) arti diskon adalah potongan harga
yang ada dimana pengurangan tersebut dapat berbentuk tunai atau beberapa
potongan lainnya. Sedangkan, menurut Suyaman et al. (2023) mengatakan bahwa
diskon harga memberikan beberapa keuntungan diantaranya dapat memicu
konsumen untuk membeli dalam jumlah banyak, mengantisipasi promosi pesaing,
dan mendukung perdagangan dalam jumlah yang lebih besar. Diskon adalah

pemotongan atau penurunan harga berupa uang tunai atau beberapa potongan
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lainnya yang dapat memberikan beberapa keuntungan seperti dapat memicu
konsumen untuk membeli dalam jumlah yang banyak. Dengan begitu munculah
istilah yang kita kenal sebagai pembelian impulsif. Pengertian Diskon Belanja
denga harga yang didiskon sangat mudah dijumpai di Indonesia karena diskon
merupakan salah satu strategi promosi suatu bisnis. Diskon seakan menjadi daya
tarik utama untuk menarik minat masyarakat untuk mengkonsumsi suatu barang.
Ada beberapa pengertian mengenai diskon dan potongan harga yang dikemukakan
oleh beberapa ahli. Menurut Kotler (2019) diskon adalah pengurangan langsung
dari harga barang pada pembelian selama selama suatu periode yang waktu yang
dinyatakan. Sedangkan menurut Tjiptono (2020) diskon merupakan potongan harga
yang diberikan oleh penjual kepada pembeli sebagai penghargaan atas aktivitas
tertentu dari pembeli yang menyenangkan bagi penjual. Berdasarkan beberapa
definisi diatas dapat disimpulkan bahwa diskon merupakan pengurangan harga
yang diberikan oleh penjual untuk menarik minat konsumen membeli suatu produk
dalam suatu periode waktu yang telah ditentukan. Dalam suatu transaksi
perdagangan selalu melibatkan dua pihak yaitu pihak pembeli sebagai pihak
penerima barang dan penjual sebagai pihak yang menyerahkan barang. Sebelum
transaksi terjadi, kedua belah pihak harus mencapai kesepakatan mengenai harga
dari barang-barang yang di perjual belikan beserta syarat- syarat lainnya, termasuk
di dalamnya mengenai potongan harga pada barang yang akan dibeli. Potongan
harga merupakan salah satu cara yang digunakan perusahaan untuk menarik minat
pembeli untuk melakukan transaksi pembelian dalam hal ini biasa disebut

dengan strategi pemasaran promosi.
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Menurut Tjiptono (2020) Diskon atau yang biasa disebut potongan harga
merupakan pengurangan harga suatu produk dari harga asal atau harga normalnya.
Menurut Lelyana & Cahyanti (2022), indikator- indikator dari diskon adalah:

1. Frekuensi diskon, seberapa sering suatu produk atau layanan diberikan potongan
harga dalam periode waktu tertentu.

2. Besaran diskon, jumlah atau persentase potongan harga yang diberikan dari harga
awal suatu produk atau jasa.

3. Waktu pemberian diskon, periode tertentu di mana suatu produk atau layanan
dijual dengan harga lebih rendah dari harga normal sebagai bagian dari strategi
promosi atau penawaran khusus.

2.1.4 Kecepatan Pelayanan

Kecepatan pelayanan adalah kemampuan perusahaan untuk memberikan
layanan kepada pelanggan dengan cepat dan tepat waktu sesuai dengan harapan
konsumen. Semakin cepat pelayanan yang diberikan, semakin tinggi pula tingkat
kepuasan pelanggan (Lelyana & Cahyanti, 2022). Kecepatan pelayanan merupakan
salah satu elemen penting dalam kualitas layanan yang merujuk pada waktu yang
dibutuhkan untuk melayani konsumen. Kecepatan int bisa berupa waktu menunggu,
waktu pemesanan, dan waktu penyelesaian transaksi (Tjiptono, 2019). Kecepatan
pelayanan diartikan sebagai durasi waktu yang dihabiskan dari saat pelanggan
meminta layanan hingga layanan tersebut selesai diberikan. Semakin cepat suatu

layanan diselesaikan, semakin puas pelanggan (Yuliansyah & Handoko, 2019).

Kecepatan pelayanan adalah ukuran waktu yang dihabiskan oleh penyedia

layanan dalam memenuhi permintaan pelanggan. Kecepatan ini memengaruhi
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persepsi pelanggan terhadap kualitas dan efisiensi dari layanan yang diberikan

(Kotler & Keller, 2018). Kecepatan pelayanan adalah ketepatan dan kecepatan

dalam memberikan layanan kepada pelanggan, sehingga mereka tidak perlu

menunggu terlalu lama. Hal ini penting untuk memberikan kesan profesional dan
memuaskan (Kasmir, 2016). Kecepatan pelayanan adalah kemampuan perusahaan
dalam memberikan pelayanan dengan waktu yang singkat tanpa mengurangi
kualitas dari layanan itu sendiri. Ini mencakup respons cepat terhadap kebutuhan
dan permintaan pelanggan (Sakir, 2024). Kecepatan pelayanan merujuk pada waktu
yang dibutuhkan untuk merespons permintaan pelanggan dan menyelesaikan
layanan. Kecepatan ini dapat menjadi keunggulan kompetitif dalam industri yang
menuntut efisiensi tinggi, seperti restoran cepat saji (Tjiptono, 2016).
Indikator kecepatan layanan menurut Sopini 92018) adalah:

1. Kesigapan karyawan, kemampuan dan kesiapan seorang karyawan dalam
merespons tugas, permintaan, atau situasi dengan cepat, tepat, dan efisien.

2. Kecepatan karyawan, kemampuan seorang karyawan dalam menyelesaikan
tugas atau pekerjaannya dengan cepat dan efisien, tanpa mengorbankan kualitas
hasil kerja.

3. Komunikasi yang lancar, proses komunikasi antara dua pihak atau lebih yang
berlangsung dengan jelas, efektif, dan tanpa hambatan yang mengganggu
pemahaman

2.1.5 Kehalalan Produk

Kehalalan produk yaitu konsep penting dalam Islam yang menyangkut

kesesuaian suatu barang atau jasa dengan syariat Islam (Putri et al., 2022). Istilah
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halal berasal dari bahasa Arab yang berarti “diperbolehkan” atau “dibenarkan”, dan
dalam konteks produk, merujuk pada semua barang konsumsi yang boleh
digunakan atau dikonsumsi oleh umat Muslim. Kehalalan suatu produk tidak hanya
mencakup bahan baku yang digunakan, tetapi juga proses produksinya,
penyimpanannya, pengemasannya, distribusinya, hingga pemasarannya. Semua
tahapan tersebut harus bebas dari unsur yang diharamkan menurut ajaran Islam,
seperti babi, alkohol, bangkai, serta proses yang melibatkan ketidakjujuran,
penipuan, atau pencemaran (Paramita et al., 2022).

Dalam dunia modern, kebutuhan terhadap produk halal tidak hanya terbatas
pada makanan dan minuman, tetapi juga meluas ke bidang kosmetik, obat-obatan,
fashion, hingga pariwisata. Produk-produk ini harus memenuhi standar halal yang
ditetapkan oleh lembaga resmi yang berwenang seperti LPPOM MUI di Indonesia.
Sertifikasi halal menjadi alat penting untuk menjamin bahwa produk benar-benar
sesuai dengan prinsip-prinsip Islam (Mulyadi et al., 2023). Bagi produsen,
memperoleh sertifikasi halal tidak hanya membuka akses ke pasar Muslim yang
sangat besar, tetapi juga menunjukkan komitmen mereka terhadap kualitas,
kebersihan, dan kejujuran dalam bisnis.

Kehalalan produk juga memiliki dimensi etis dan spiritual. Bagi umat
Muslim, mengonsumsi produk halal bukan sekadar pilihan gaya hidup, tetapi
merupakan kewajiban agama yang berdampak pada kebersihan hati dan jiwa.
Produk halal diyakini membawa keberkahan, ketenangan batin, dan kesehatan fisik
karena diproses secara bersih dan etis. Di sisi lain, produk yang tidak halal atau

syubhat (meragukan kehalalannya) dapat membawa dampak buruk secara spiritual
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dan sosial. Oleh karena itu, konsumen Muslim semakin kritis dan cermat dalam

memilih produk, bahkan banyak yang hanya membeli produk dari merek yang

secara terbuka dan jelas mencantumkan sertifikasi halal (Yanti & Darwanto, 2021).

Indikator produk halal menurut Dliyaul (2019) antara lain:

1. Proses produksi yang sesuai syariat Islam. Proses produksi yang sesuai syariat
Islam menjadi syarat mendasar dalam menjamin kehalalan suatu produk. Ini
mencakup segala aktivitas sejak awal hingga produk siap dikonsumsi atau
digunakan, termasuk kebersihan tempat produksi, alat-alat yang digunakan,
serta perilaku pekerja.

2. Bahan baku halal. Seluruh bahan yang digunakan dalam pembuatan produk,
baik bahan utama maupun bahan tambahan (aditif), harus berasal dari sumber
yang halal. Misalnya, untuk produk makanan, daging yang digunakan harus
berasal dari hewan yang disembelih sesuai dengan ketentuan Islam, dan tidak
boleh mengandung unsur babi atau turunannya. Hal ini berlaku juga pada
produk kosmetik dan farmasi, di mana kehalalan bahan kimia dan biologis harus
diperhatikan secara seksama.

3. Distribusi produk yang sesuai Syariah. Artinya, selama proses penyimpanan,
pengangkutan, dan penyaluran, produk tidak boleh terkontaminasi oleh zat
haram atau najis. Misalnya, makanan halal seharusnya tidak disimpan atau
dikirim bersama produk haram dalam satu tempat atau kendaraan tanpa
pembatas yang jelas. Hal ini penting untuk menjaga kemurnian dan kesucian
produk sampai ke tangan konsumen.

4. Pemasaran yang sesuai syariah. Dalam hal ini, strategi promosi dan iklan harus
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mengedepankan nilai-nilai Islam, seperti tidak menipu, tidak menggunakan
gambar atau kata-kata yang mengandung unsur pornografi, kekerasan, atau
kebohongan. Pemasaran juga tidak boleh mengeksploitasi konsumen secara
tidak etis atau melanggar prinsip keadilan dan transparansi.
2.2 Pengembangan Hipotesis
2.2.1 Pengaruh Diskon Harga terhadap Kepuasan Pelanggan
Diskon harga merupakan strategi pemasaran yang sering digunakan oleh
perusahaan untuk menarik minat pelanggan dan meningkatkan penjualan. Diskon
memberikan persepsi nilai lebih kepada pelanggan karena mereka merasa
mendapatkan produk atau jasa dengan harga lebih rendah daripada biasanya
(Ermida et al., 2022). Hal ini dapat meningkatkan kepuasan pelanggan, terutama
jika diskon yang diberikan relevan dengan kebutuhan pelanggan dan tidak
mengorbankan kualitas produk. Kepuasan pelanggan dipengaruhi oleh persepsi
positif terhadap manfaat ekonomi yang diterima, sehingga diskon harga yang tepat
dapat menjadi faktor penting dalam membangun loyalitas pelanggan (Sundari &
Wahyuningtyas, 2023).
Berdasarkan studi yang dilakukan oleh peneliti terdahulu, maka dapat
dirumuskan hipotesis sebagai berikut:
H1: Diskon Harga memiliki pengaruh positif terhadap Kepuasan Pelanggan
2.2.2 Pengaruh Kecepatan Pelayanan terhadap Kepuasan Pelanggan
Kecepatan pelayanan adalah salah satu indikator kualitas layanan yang
sangat dihargai oleh pelanggan, terutama di era modern yang menuntut efisiensi

waktu (Kurniawati & Dwihartanti, 2018). Pelanggan yang dilayani dengan
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cepat merasa kebutuhan mereka dihargai dan di prioritaskan, yang berdampak
langsung pada tingkat kepuasan mereka. Ketepatan waktu dalam pelayanan
mencerminkan profesionalisme dan efisiensi perusahaan, serta mengurangi
potensi keluhan akibat keterlambatan. Dengan demikian, kecepatan pelayanan
yang baik menjadi salah satu elemen kunci dalam menciptakan pengalaman
pelanggan yang memuaskan (Parikenan & Permana, 2024).

Berdasarkan studi yang dilakukan oleh peneliti terdahulu, maka dapat
dirumuskan hipotesis sebagai berikut:
H2: Kecepatan Pelayanan memiliki pengaruh positif terhadap Kepuasan
Pelanggan
2.2.3 Pengaruh Kehalalan Produk terhadap Kepuasan Pelanggan

Kehalalan produk merupakan faktor penting, terutama bagi pelanggan
Muslim yang memiliki kebutuhan khusus terkait prinsip-prinsip syariah. Produk
yang memenuhi standar halal memberikan rasa aman, nyaman, dan kepercayaan
kepada pelanggan (Hidayat & Resticha, 2019). Selain itu, kehalalan produk tidak
hanya mencakup aspek bahan baku, tetapi juga proses produksi, distribusi, dan
penyimpanan yang sesuai dengan ketentuan agama. Kepuasan pelanggan
meningkat ketika mereka yakin bahwa produk yang dikonsumsi tidak hanya
berkualitas tetapi juga sesuai dengan nilai-nilai yang mereka anut, menjadikan
kehalalan produk sebagai salah satu faktor utama dalam pembentukan loyalitas
pelanggan di segmen ini (Anggraini & Suryoko, 2018).

Berdasarkan studi yang dilakukan oleh peneliti terdahulu, maka dapat

dirumuskan hipotesis sebagai berikut:
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H3: Kehalalan Produk memiliki pengaruh positif terhadap Kepuasan
Pelanggan
2.2.4 Pengaruh Diskon Harga terhadap Keputusan Pembelian Ulang
Rangkuti (2014) menyatakan bahwa diskon harga merupakan strategi
promosi yang efektif untuk mendorong konsumen melakukan keputusan pembelian
ulang. Ditemukan bahwa diskon harga dapat meningkatkan loyalitas pelanggan
dengan cara mendorong keputusan pembelian ulang. Konsumen yang merasakan
manfaat dari diskon cenderung merasa lebih puas dan kemungkinan besar akan
kembali untuk melakukan pembelian selanjutnya (Damanik et al., 2022). Penelitian
sebelumnya menunjukkan bahwa diskon harga dapat memperkuat loyalitas
konsumen dengan membuat mereka merasa dihargai dan termotivasi untuk kembali
membeli. Penelitian ini menyebutkan bahwa strategi diskon yang diterapkan secara
teratur dapat menjaga konsumen untuk terus berlangganan atau membeli kembali
produk tertentu (Famelia & Suryani, 2022).
Berdasarkan studi yang dilakukan oleh peneliti terdahulu, maka dapat
dirumuskan hipotesis sebagai berikut:
H4: Diskon Harga memiliki pengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian
Ulang
2.2.5 Pengaruh Kecepatan Pelayanan terhadap Keputusan Pembelian Ulang
Sudirman & Suasana (2018) menunjukkan bahwa kecepatan pelayanan
adalah salah satu dimensi penting dalam kualitas layanan. Kecepatan yang baik
dalam memberikan pelayanan dapat meningkatkan kepuasan pelanggan dan

berkontribusi pada keputusan pembelian ulang. Tjiptono (2017) menemukan bahwa
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kecepatan pelayanan yang tinggi berpengaruh positif terhadap kepuasan pelanggan.
Pelanggan yang mendapatkan pelayanan cepat merasa lebih dihargai, yang
mendorong mereka untuk melakukan keputusan pembelian Ulang di masa
mendatang (Tjiptono, 2016). Hidayah meneliti dampak kecepatan pelayanan
terhadap kepuasan pelanggan dan keputusan pembelian ulang. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa pelanggan yang mendapatkan pelayanan yang cepat dan
efisien merasa lebih puas, sehingga lebih cenderung melakukan keputusan
pembelian ulang (Purnama & Hidayah, 2019)

Berdasarkan studi yang dilakukan oleh peneliti terdahulu, maka dapat
dirumuskan hipotesis sebagai berikut:
HS: Kecepatan Peclayanan memiliki pengaruh positif terhadap Keputusan
Pembelian Ulang
2.2.6 Pengaruh Kehalalan Produk terhadap Keputusan Pembelian Ulang

Kehalalan produk memainkan peran penting dalam memengaruhi keputusan
pembelian ulang, terutama di kalangan pelanggan Muslim. Produk yang memenuhi
standar halal memberikan rasa aman dan kenyamanan bagi pelanggan, karena
produk tersebut dianggap sesuai dengan prinsip-prinsip syariah yang mereka anut
(Soleha et al., 2023). Ketika pelanggan merasa yakin bahwa produk yang
dikonsumsi tidak hanya berkualitas tetapi juga sesuai dengan nilai- nilai keagamaan
mereka, kepercayaan terhadap merek atau produk tersebut meningkat. Kepercayaan
ini, pada gilirannya, menjadi salah satu faktor utama yang mendorong niat untuk
membeli ulang. Selain itu, komitmen perusahaan dalam menjaga kehalalan produk,

termasuk dalam proses produksi, menciptakan persepsi positif yang memperkuat
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loyalitas pelanggan. Kehalalan produk tidak hanya berfungsi sebagai elemen
diferensiasi, tetapi juga sebagai penggerak utama dalam meningkatkan keputusan
pembelian ulang.

Berdasarkan studi yang dilakukan oleh peneliti terdahulu, maka dapat
dirumuskan hipotesis sebagai berikut:
H6: Kehalalan Produk memiliki pengaruh positif terhadap Keputusan
Pembelian Ulang
2.2.7 Pengaruh Kepuasan Pelanggan terhadap Kpeutusan Pembelian Ulang

Erlianti (2019) menegaskan bahwa kepuasan pelanggan memiliki pengaruh
yang kuat terhadap perilaku pembelian ulang. Konsumen yang puas dengan produk
atau layanan lebih cenderung untuk mempertimbangkan untuk membeli kembali
dari perusahaan yang sama. Rust dan Zahorik meneliti hubungan antara kepuasan
pelanggan dan loyalitas merek. Mereka menemukan bahwa kepuasan pelanggan
adalah prediktor yang kuat untuk perilaku pembelian ulang, di mana pelanggan
yang merasa puas dengan pengalaman mereka lebih mungkin untuk kembali
membeli produk atau layanan (Setiawan, 2017). Dalam studinya tentang kualitas
pelayanan, Parasuraman, Zeithaml, & Berry menyoroti bahwa kepuasan pelanggan
adalah konsekuensi langsung dari persepsi mereka terhadap kualitas layanan yang
mereka terima. Kepuasan ini berhubungan erat dengan kecenderungan untuk
melakukan keputusan pembelian ulang (Pandean & Budiono, 2021). Mereka
menemukan bahwa kepuasan pelanggan memiliki dampak langsung terhadap
keputusan pembelian ulang dan rekomendasi merek kepada orang lain.

Berdasarkan studi yang dilakukan oleh peneliti terdahulu, maka dapat
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dirumuskan hipotesis sebagai berikut:
H7: Kepuasan Pelanggan memiliki pengaruh positif terhadap Keputusan
Pembelian Ulang
2.3 Model Empiris Penelitian

Berdasarkan uraian di atas maka dapat dibuat suatu model penelitian
mengenai “Pengaruh Diskon Harga, Kecepatan Pelayanan, Kehalalan Produk
Terhadap Keputusan Pembelian Ulang dengan Kepuasan Pelanggan Sebagai

Variabel Intervening”. Adapun model penelitian dapat dilihat pada gambar berikut
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BAB III

METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan peneliti untuk penelitian ini adalah
penelitian kausal. Menurut Sugiyono (2019) penelitian kausal adalah penelitian
yang bertujuan untuk mengetahui hubungan antara dua variabel atau lebih. Dengan
penelitian ini maka akan dapat dibangun suatu teori yang berfungsi untuk
menjelaskan, meramalkan, dan mengontrol suatu gejala. Hubungan kausal
merupakan hubungan yang sifatnya sebab-akibat, salah satu variabel (independen)
mempengaruhi variabel lain (dependen). Pada penelitian ini terdapat variabel bebas
yaitu Diskon Harga, Kecepatan Pelayanan dan Kehalalan Produk, variabel
interveningnya yaitu Kepuasan Pelanggan dan variabel terikatnya yaitu Keputusan
Pembelian Ulang.
3.2 Populasi, Sampel, dan Metode Penarikan Sampel
3.2.1 Populasi

Popupasi merupakan suatu “universi”’, yakni wilayah generalisasi yang
terdiri atas subyek atau obyek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu,
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik simpulannya
(Sugiyono, 2019a). Populasi tidak hanya berupa orang, tetapi bisa juga berupa benda
yang lainnya. Populasi dalam penulisan digunakan untuk menyebutkan seluruh
elemen atau anggota dari suatu wilayah yang menjadi sasaran penulisan. Populasi
pada penelitian ini adalah seluruh konsumen yang pernah melakukan pembelian

di Mie Pedas Gacoan minimal 2x dan teridentifikasi secara pasti yaitu

26
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Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula.
3.2.2 Sampel

Sampel adalah bagian dari populasi yang sengaja dipilih untuk diamati
karena ukurannya lebih kecil daripada populasi secara keseluruhan, dan berfungsi
sebagai representasi dari populasi (Ghozali, 2020).

Metode interval taksiran adalah metode lameshow yang kedua yang
digunakan, jika populasi penelitian tidak dapat diidentifikasi atau juga dikenal
sebagai populasi tak terhingga, yakni populasi yang tidak dapat diketahui jumlah
anggotanya secara jelas atau pastt (Sugiyono, 2019).

Penentuan jumlah sampel didasarkan dengan perhitungan rumus

Lameshow. Hal ini dikarenakan jumlah populasi tidak diketahui jumlahnya.

Z%2P(1-P
=

Sumber: Siregar (2014)
Keterangan :
n = jumlah sampel
z = skor z pada kepercayaan 95% = 1,96
p = maksimal estimasi = 0,5
d = sampling error 10%
Dari formula tersebut, maka:

_ Z?2P(1-P)
=

_1.962 0.5(1-0.5)
n = —_—
0.12

n = 96,04 ~ dibulatkan menjadi 100 orang responden
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Berdasarkan perhitungan diatas, dapat diketahui bahwa jumlah sampel
dalam penelitian ini ialah sebanyak 100 orang responden.
3.2.3 Metode Penarikan Sampel

Pengambilan sampel digunakan berdasarkan teknik non probabability
sampling dengan metode accidental sampling. Accidental sampling adalah teknik
penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan
bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang
yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data (Sugiyono, 2017b). Kriteria-
kriteria yang ditetapkan yaitu:
1. Konsumen adalah mahasiswa unissula & alumni unissula
2. Melakukan pembelian minimal 2x
3.3 Sumber dan Jenis Data
3.3.1 Sumber Data

Sumber data yang digunakan pada penelitian ini adalah data primer.
Menurut Ghozali (2017) mengatakan bahwa data primer adalah data yang
dikumpulkan atau diperoleh secara langsung dari sumber utama. Data primer
adalah data yang langsung diperoleh dari responden melalui wawancara dan
kuesioner (Ghozali, 2017). Data diperoleh dengan melakukan pengisian kuesioner
oleh konsumen yang menjadi sampel pada penelitian yaitu konsumen yang
melakukan keputusan pembelian ulang di Mie Pedas Gacoan. Data primer dalam
penelitian ini berupa data-data informasi kualitatif dari responden yang diperoleh
dengan memberikan kuesioner yang diubah menjadi data kuantitatif dengan

menggunakan skala likert.
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Dalam penelitian ini digunakan kuesioner dengan skala Likert’s (skala 5
poin). Skala Likert’s digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi
responden tentang obyek yang sedang diteliti. Pada masing-masing jawaban
diberikan skor antara lain :

1. Untuk jawaban Sangat Setuju (SS) mendapat skor 5

2. Untuk jawaban Setuju (S) mendapat skor 4

3. Untuk jawaban Cukup Setuju (CS) mendapat skor 3

4. Untuk jawaban Tidak Setuju (TS) mendapat skor 2

5. Untuk jawaban Sangat Tidak Setuju (STS) mendapat skor 1
3.3.2 Jenis Data

Jenis data yang digunakan peneliti adalah data kuantitatif. Data kuantitatif
adalah jenis data yang berbentuk angka atau dapat diukur secara numerik. Data ini
digunakan untuk menggambarkan fenomena dengan menggunakan jumlah, ukuran,
atau frekuensi tertentu, sehingga memungkinkan peneliti untuk melakukan analisis
statistik, seperti perhitungan rata-rata, persentase, korelasi, atau regresi.

3.4 Metode Pengumpulan Data

Pengumpulan data digunakan untuk memperoleh informasi yang
dibutuhkan untuk mencapai tujuan penelitian. Penelitian ini menggunakan metode
pengumpulan data:

a. Metode Kuesioner
Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data dengan menggunakan
seperangkat daftar pertanyaan yang akan diajukan kepada responden dengan

harapan akan memberikan respon atas petanyaan tersebut.
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b. Observasi
Observasi adalah sebuah cara untuk menghimpun bahan- bahan
keterangan (data) yang dilakukan dengan mengadakan pengamatan dan
pencatatan secara sistematis terhadap fenomena- fenomena yang sedang
dijadikan sasaran (Sugiyono, 2017).
3.5 Variabel dan Operasional Variabel
3.5.1 Variabel Penelitian
Variabel Penelitian adalah konsep yang memiliki bermacam- macam nilai.
Konsep menggambarkan suatu fenomena secara abstrak, yang dibentuk dengan
jalan membuat generalisasi dari sesuatu yang khas (Sugtyono, 2019). Variabel pada
penelitian ini1 yaitu sebagai berikut :
1. Variabel Dependen
Variabel dependen atau variabel terikat (Y) adalah variabel yang
dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya variabel bebas (Sugiyono,
2019). Variabel dependen dalam penelitian ini adalah Keputusan Pembelian
Ulang (Y).
2. Variabel Independen
Variabel independen atau variabel bebas (X) menurut Sugiyono (2019)
adalah variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya
atau timbulnya variabel dependen (terikat). Pada penelitian ini variabel
independennya adalah Diskon Harga (X1), Kecepatan Pelayanan (X2) dan

Kehalalan Produk (X3).
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3. Variabel Intervening (Z)

Menurut Sugiyono (2019) variabel intervening (penghubung) adalah
variabel yang secara teoritis mempengaruhi hubungan antar variabel eksogen
dan endogen menjadi hubungan yang tidak langsung dan tidak dapat diamati
dan diukur.

Variabel ini merupakan variabel penyela/antara yang terletak di antara
variabel independent dan dependen, sehingga variabel independen tidak
langsung mempengaruhi berubahnya atau timbulnya variabel dependen.
Variabel intervening dalam penelitian ini adalah kepuasan pelanggan (Z).

3.5.2 Operasional Variabel

Menurut Sugiyono (2019) operasional variabel penelitian adalah suatu
atribut atau sifat atau nilai dari objek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu
yang telah ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya. Definisi operasional masing-masing variabel ditunjukkan pada

tabel di bawah ini.
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Tabel 3. 1 Definisi Operasional Variabel

No | Variabel Definisi Indikator
Penelitian
Variabel Independen
Diskon Menurut Trimulyani & Herlina | 1) Frekuensi diskon
Harga (X1) | (2022) arti diskon adalah |2) Besaran diskon
potongan harga yang ada |3) Waktupemberian
dimana pengurangan tersebut diskon
dapat berbentuk tunai atau
beberapa potongan lainnya.
Kecepatan | Kecepatan pelayanan adalah | 1) Kesigapan karyawan
Pelayanan | kemampuan perusahaan untuk | 2) Kecepatan karyawan
X2) memberikan = layanan  kepada | 3) Komunikasi yang lancar
pelanggan dengan cepat dan
tepat. waktu = sesuai | dengan
harapan konsumen. Semakin
cepat pelayanan yang diberikan,
semakin tinggi pula tingkat
kepuasan pelanggan (Lelyana &
Cahyanti, 2022).
Kehalalan | Kehalalan produk merupakan | 1) Proses produksi yang
Produk suatu konsep penting dalam sesuai syariat Islam
(X3) Islam yang menyangkut | 2) Bakan baku halal
kesesuaian suatu barang atau | 3) Distribusi produk yang
jasa dengan syariat Islam (Putri, sesuai Syariah
2022) 4) Pemasaran yang sesuai
syariah
2 Variabel Dependen
Keputusan | Keputusan pembelian ulang | 1) Dedikasi pembelian
Pembelian | adalah sebuah perilaku dari ulang
Ulang (Y) | pelanggan untuk membeli suatu | 2) Loyalitas pembelian
produk atau barang maupun jasa produk dan merek
secara berulang karena adanya yang sama.
suatu dorongan dan perilaku | 3) Rekomendasi produk

terhadap apa yang dirasakan
sesuai untuk dirinya (Saputra &
Lusia, 2023)
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Variabel Intervening

Kepuasan
Pelanggan

2)

Kepuasan pelanggan adalah
penilaian  seseorang  berupa
perasaan puas atau kecewa yang
timbul  setelah  melakukan
pembelian setelah
membandingkan  perasaannya
dengan harapannya terhadap
produk atau jasa yang digunakan
(Pratiwi et al., 2023)

D)
2)
3)

Kesesuain harapan
Adanya Perasaan Puas
Merasa senang
terhadap pelayanan
yang diterima

Sumber : dikembangkan untuk keperluan penelitian

3.6 Teknik Analisis

Teknik dalam menganalisis data pada penelitian ini menggunakan aplikasi

SPSS (Statistical Product and Service Solution) yang digunakan untuk menilai

hubungan antar variabel independen dan dependen serta uji sobel untuk mengetahui

pengaruh mediasi antara variabel independent terhadap variabel dependen.

3.6.1 Uji Kualitas Data

Uji kualitas data yang digunakan dalam penelitian ini adalah uji validitas

dan reabilitas, sebagai berikut :

1. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu

kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner

mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner

tersebut. Uji validitas dilakukan dengan perhitungan atas korelasi antar skor

butir pertanyaan dengan total skor masing-masing variabel penelitian (Ghozali,

2013). Cara melakukan Uji validitas yaitu dengan membandingkan antara nilai

r hitung dari hasil output (corrected item — total correlation) dengan r tabel

dengan menggunakan signifikansi 5% dengan kriteria sebagai berikut :
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a. Jika nilai r hitung > r tabel maka pertanyaan tersebut dinyatakan valid.
b. Jika nilair hitung <r tabel maka pertanyaan tersebut dinyatakan tidak valid
2. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang
merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan
reliabel adalah suatu kuesioner yang apabila dicoba secara berulang-ulang
kepada kelompok yang sama akan menghasilkan data yang sama. Untuk
mengukur reliabilitas instrument digunakan koefisien cronbach’s alpha.

Uji reliabilitas dilakukan untuk menunjukkan seberapa baik kuesioner
dapat dipercaya atau diandalkan. Jika nilai cronbach’s alpha lebih besar dari
0,6 maka kuesioner dinyatakan reliabel. Pengukuran Reliabilitas dalam
penelitian ini dengan menggunakan uji statistik Cronbach Alpha (o) dengan
kriteria sebagai berikut: (Ghozali, 2018)

a. Jikanilai Cronbach Alpha > 0,60 maka pertanyaan tersebut dapat dikatakan
“Reliabel”.
b. Jikanilai Cronbach Alpha < 0,60, maka pertanyaan tersebut dapat dikatakan
“Tidak Reliabel”.
3.6.2 Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah model regresi, variabel
pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Seperti diketahui bahwa uji t
dan F mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi normal. Kalau

asumsi ini dilanggar maka uji statistik menjadi tidak valid untuk jumlah sampel
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kecil.

Model regresi yang baik adalah model regresi yang memiliki distribusi
normal ataumendekati normal, sehingga layak dilakukan pengujian secara statistik.
Pengujian normalitas data menggunakan Test of Normality Kolmogorov-Smirnov
dalam program SPSS. Menurut Ghozali (2018), dasar pengambilan keputusan bisa
dilakukan berdasarkan probabilitas (Asymtotic Significance), yaitu: Jika
probabilitas > 0,05 maka distribusi dari model regresi adalah normal.

2. Uji Multikolinieritas

Uji multikolinieritas adalah pengujian untuk memenuhi persyaratan atau
hipotesis tradisional dalam regresi linier berganda. Untuk menguju apakah variabel
bebas atau variabel terkait salah, dilakukan uji multilinearitas. Model regresi yang
benar menunjukan tidak adanya korelasi antar variabel independen (tidak terjadi
multikolinearitas).

Uji multikolinieritas bisa diukur dengan nilai 7olerance atau VIF tetapi
mempunyai ketentuan sebagai berikut : (Ghozali, 2018)

a. Jika nilai Tolerance > 0,10 atau nilai VIF < 10 maka dapat disimpulkan bahwa
tidak terjadi multikolinieritas pada model regresi.

b. Jika nilai Tolerance < 0,10 atau nilai VIF > 10 maka dapat disimpulkan bahwa
terjadi multikolinieritas pada model regresi.

3. Uji Heteroskedastisitas

Pengujian ini bertujuan untuk menguji apakah model regresi terjadi
kesamaan varian dan residual dari suatu pengamatan ke pengamatan lain (Ghozali,

2013). Jika varian dari residual dari pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka
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disebut homoskedastisitas, dan jika varians berbeda maka disebut
heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah model regresi yang tidak
terdapat heteroskedastisitas. Dalam penelitian ini, untuk mendeteksi ada tidaknya
heteroskedastisitas dilakukan dengan melihat grafik plot antara nilai prediksi
variabel terikat (dependen) yaitu ZPRED dengan residualnya SRESID. Deteksi ada
atau tidaknya heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan melihat ada atau tidaknya
pola tertentu pada grafik scatterplot antara SRESID dan ZPRED dimana sumbu Y
adalah Y yang telah diprediksi dan sumbu X adalah residual (Y prediksi-Y
sesungguhnya) yang telah di-studentized. Adapun dasar analisisnya sebagai
berikut:
a. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola tertentu yang
teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit), maka mengindikasikan
telah terjadi heteroskedastisitas.

b. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan di bawah angka 0

pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas.

3.6.3 Uji Kecocokan Model

Keakuratan fungsi regresi sampel dalam mengestimasi nilai sebenarnya
dapat diukur dari kecocokannya. Secara statistik setidaknya dapat diukur dari nilai
statistik F (Ghozali, 2017). Pengambilan keputusan dalam pengujian ini
dilaksanakan dengan menggunakan nilai probability value (p value ). Prosedur
yang bisa digunakan adalah sebagai berikut, yaitu :
1. Dalam penelitian digunakan tingkat signifikan 0,05 dengan derajat bebas (n- k),

dimana n : jumlah pengamatan dan k : jumlah variabel.
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2. Kriteria keputusan :

a. Uji kecocokan model ditolak jika o> 0,05

b. Uji kecocokan model diterima jika a. < 0,05
3.6.4 Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis regresi linear berganda adalah regresi yang memiliki satu variabel

dependen dan dua atau lebih variabel independen (Sugiyono, 2016). Persamaan
regresi linear berganda dapat dirumuskan sebagai berikut:
Z=a+blX1 +b2X2 +b3X3 +e
Y=a+blX1l+b2X2 +b3X3 +b4Z +¢
Dimana :
Y =Keputusan pembelian Ulang
a = Konstanta
X1=Diskon Harga
X2 =Kecepatan Pelayanan
X3 =Kehalalan Pelanggan
Z = Kepuasan Pelanggan
bl = Koefisien regresi X1
b2 = Koefisien regresi X2
b3 = Koefisien regresi X3
b4 = Koefisien regresi Z

€ = error
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3.6.5 Pengujian Hipotesis (Uji t)

Uji hipotesis ini diartikan sebagai jawaban sementara terhadap rumusan
masalah penelitian. Kebenaran dari rumusan masalah harus di buktikan melalui data
yang terkumpul. Untuk menguji hipotesis menggunakan tingkat signifikan dengan
a = 5%. Cara yang digunakan untuk menguji hipotesis menggunakan uji t. Uji t
hipotesis dilakukan untuk menguji apakah secara terpisah variabel independen
mampu menjelaskan variabel dependen secara baik. Uji statistic t digunakan untuk
menguji pengaruh masing-masing variabel independen yang digunakan secara
parsial.

Uji (t-test) hasil perhitungan ini selanjutnya dibandingkan dengan t tabel
dengan menggunakan tingkat kesalahan 0,05. Kriteria yang digunakan adalah
sebagai berikut:

a. Jikanilai sig <0,05, maka terdapat pengaruh yang signifikan
b. Jikanilainilai sig <0,05, makaterdapat pengaruh yang tidak signifikan.
3.6.6 Koefisien Determinasi (4djusted R?)

Koefisien determinasi pada intinya mengukur seberapa jauh kemampuan
model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi
adalah antara nol dan satu. Nilai R? yang kecil berarti kemampuan variabel- variabel
independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen amat terbatas. Nilai
adjusted R’ yang semakin besar (mendekati 1) menunjukkan adanya pengaruh
variabel bebas (X) yang besar terhadap variabel terikat (Y). Sebaliknya jika
adjusted R’ semakin kecil (mendekati 0) maka dapat dikatakan pengaruh variabel

bebas (X) adalah kecil terhadap variabel terikat (Y) (Ghozali, 2017:140). Penelitian
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ini menggunakan adjusted R’ dikarenakan adjusted R2 memberikan gambaran yang
lebih akurat tentang seberapa baik model regresi menjelaskan variasi dalam
variabel dependen ketika mempertimbangkan jumlah variabel independen yang
digunakan. Adjusted R2 hanya menjelaskan besaran pengaruh variabel independen
yang digunakan dalam penelitian terhadap variabel dependen.
3.6.7 Uji Sobel

Sobel test adalah uji untuk mengetahui apakah hubungan yang melalui
sebuah variabel mediasi secara signifikan mampu sebagai mediator dalam
hubungan tersebut. Untuk mengetahui pengaruh X terhadap Z melalui Y, serta
pengaruh X> terhadap Z melalui Y akan digunakan konsep uji sobel (sobel test) Uji
sobel test digunakan untuk mengetahui hasil dari mediasi antara variabel independen
dengan variabel dependen. Variabel Intervening merupakan variabel antara atau
mediasi yang fungsinya adalah memediasi hubungan antara variabel indpenden
dengan variabel dependen (Ghozali, 2013). Penelitian ini menggunakan calculation
for the sobel pada pengujian sobeltest dengan analisis jika p-value < taraf signifikan
0,05,maka Ho ditolak dan Ha diterima yang berarti ada pengaruh yang signifikan.
Sehingga mampu menjadi variabel penghubung secara tidak langsung diantara

kedua variabel tersebut.
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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1 Deskripsi Responden

Data yang diperoleh dalam riset ini dikumpulkan melalui kuesioner yang
dibagikan melalui Google Form kepada pelanggan Mie Pedas Gacoan. Sebanyak
100 kuesioner yang diperoleh memenuhi persyaratan untuk digunakan sebagai data
dan dijadikan sampel dalam penelitian. Penelitian ini menggunakan Statistic
Package for the Social Science (SPSS) versi 26 dalam mengolah data. Berikut

adalah tabel yang menyajikan karakteristik yang dihitung berdasarkan frekuensi dan

presentasi:
Tabel 4. 1 Karateristik Responden
Karateristik Responden Frekuensi Presentase
(%)
Laki-laki a0 44%
Jenis Kelamin Perempuan 56 56%
Total 100 100%
17-20 tahun 24 24%
Umur 21-25 tahun 76 76%
Total 100 100%
Mahasiswa 71 71%
. Pekerja/Pegawai 24 24%
Pekerjaan Lainnya 5 5%
Total 100 100%
Jumlah <2 kali 14 14%
Pembelian > 2 kali 86 86%
Total 100 100%

Sumber: Data Diolah Peneliti, 2025
Dari 100 responden terdapat responden laki laki sebanyak 44 orang dan

jumlah responden perempuan sebanyak 56 orang. Dengan demikian menunjukan
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bahwa mayoritas responden adalah Perempuan.

Selanjutnya dari faktor umur responden menunjukan bahwa responden yang
berumur 17-20 tahun yaitu sebanyak 24 orang dan berumur 21-25 tahun yaitu
sebanyak 76 orang. Dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden berumur 21-25
tahun.

Dalam konteks pekerjaan menunjukan responden yang bekerja sebagai
mahasiswa yaitu sebanyak 71 orang, pekerja/pegawai sebanyak 24 orang dan
Lainnya sebanyak 5 orang. Dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden bekerja
sebagai mahasiswa.

4.2 Analisis Deskriptif Variabel

Analisis deskriptif dipakai guna menggambarkan serta mendeskripsikan
tentang bagaimana penilaian responden terkait variabel yang ditanyakan. Rentang
penilaian untuk hasil analisis deskriptif variabel dikategorikan menjadi 5 kelas yang
dihitung menggunakan kalkulasi berikut ini :

Nilai tertinggi — Nilai terendah

Interval = .
Kategori kelas

Kriteria Kelas:

Sangat Rendah : 1,00 - 1,80

Rendah : 1,81 -2,60
Sedang . 2,61 -3,60
Tinggi ;3,61 -4,20

Sangat Tinggi : 4,21 -5,00

4.2.1 Diskon Harga (X1)

Variabel diskon harga diukur dengan menggunakan 3 indikator dengan
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Tabel 4. 2 Analisis Deskriptif Diskon Harga
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No.| Indikator | STS| TS| CS| S| SS | Jumlah| Rata- | Keterangan
variabel Rata

1. | Frekuensi 0 2 7 | 48| 43 432 4,32 Sangat

diskon Tinggi

2. | Besaran 3 3 7 | 47| 40 418 4,18 Tinggi
diskon

3. | Waktu 3 2 6 | 44| 45 426 4,26 Sangat

pemberian Tinggi
diskon

Rata-Rata Indikator Keseluruhan 4,25 Sangat

Tinggi

Sumber: Data Diolah Peneliti, 2025

Berdasarkan tabel 4.2, nilai rata-rata dari semua indikator diskon harga yaitu
sebesar 4,25 dalam kategori sangat tinggi. Ini menunjukkan jika mayoritas setuju
terhadap pernyataan kuesioner pada variabel diskon harga. Nilai rata-rata tertinggi
berada pada indikator frekuensi diskon sebesar 4,32. Hal ini menunjukkan bahwa
Sebagian besar responden tertarik untuk Kembali membeli mie pedas Gacoan
karena diskon yang diberikan cukup sering. Sedangkan nilai rata-rata terendah
berada pada indikator besaran diskon yaitu sebesar 4,18. Hasl ini menunjukkan
bahwa tidak selalu responden membeli mie pedas Gacoan ketika besaran diskonnya
menarik.
4.2.2 Kecepatan Pelayanan (X2)

Variabel kecepatan pelayanan diukur dengan menggunakan 3 indikator

dengan penjelasan deskriptif sebagai berikut :
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Tabel 4. 3 Analisis Deskriptif Kecepatan Pelayanan

No.| Indikator |STS| TS | CS | S | SS | Jumlah | Rata- | Keterangan
variabel Rata
1. | Kesigapan 1 2 34 | 50 | 13 372 3,72 Tinggi
karyawan
2. | Kecepatan 0 4 30 | 50 | 16 378 3,78 Tinggi
karyawan
3. | Komunikasi | 1 4 19 | 45| 31 401 4.01 Tinggi
yang lancar
Rata-Rata Indikator Keseluruhan 3,84 Tinggi

Sumber: Data Diolah Peneliti, 2025

Berdasarkan tabel 4.3, nilai rata-rata dari semua indikator kecepatan
pelayanan yaitu sebesar 3,84 dalam kategori tinggi. Int menunjukkan jika mayoritas
setuju terhadap pernyataan kuesioner pada variabel kecepatan pelayanan. Nilai rata-
rata tertinggi berada pada indikator komunikasi yang lancar sebesar 4,01. Hal ini
dikarenakan komunikasi dengan karyawan saat memesan mie pedas Gacoan
berjalan dengan lancar. Sedangkan nilai rata-rata terendah berada pada indikator
kesigapan karyawan yaitu sebesar 3,72. Hal ini menunjukkan bahwa tidak semua
karyawan mie pedas Gacoan tanggap dalam memenuhi kebutuhan responden saat
berkunjung.
4.2.3 Kehalalan Produk (X3)

Variabel kehalalan produk diukur dengan menggunakan 4 indikator dengan

penjelasan deskriptif sebagai berikut :
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No.

Indikator
variabel

STS | TS

CS

S

SS

Jumlah

Rata-
Rata

Keterangan

Proses
produksi
yang sesuai
Syariah
Islam

1 14

37

31

17

349

3,49

Sedang

Bahan baku
halal

37

33

17

353

3,53

Sedang

Distribusi
produk yang
sesuai
Syariah

37

33

14

340

3,40

Sedang

Pemasaran
yang sesuai
syariah

34

36

20

364

3,64

Tinggi

Rata-Rata Indikator Keseluruhan

3,52

Sedang

Sumber: Data Diolah Peneliti, 2025

Berdasarkan tabel 4.4, nilai rata-rata dari semua indikator kehalalan produk

yaitu sebesar 3,52 dalam kategori sedang. Ini menunjukkan jika mayoritas setuju

terhadap pernyataan kuesioner pada variabel kehalalan produk. Nilai rata-rata

tertinggi berada pada indikator pemasaran yang sesuai syariah sebesar 3,64. Hal ini

menunjukkan bahwa iklan dan promosi Mie Gacoan tidak mengandung unsur yang

bertentangan dengan nilai-nilai Islam. Sedangkan nilai rata-rata terendah berada

pada indikator distribusi produk yang sesuai syariah yaitu sebesar 3,40. Hal ini

menunjukkan bahwa tidak selalu proses pengantaran makanan mie Gacoan tetap

aman dan sesuai Syariah Islam.

4.2.4 Kepuasan Pelanggan

Variabel kepuasan pelanggan diukur dengan menggunakan 3 indikator
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dengan penjelasan deskriptif sebagai berikut :

Tabel 4. 5 Analisis Deskriptif Kepuasan Pelanggan

No.| Indikator [STS| TS | CS | S | SS | Jumlah | Rata- | Keterangan
variabel Rata

1. | Kesesuaian 1 9 39 | 38| 13 353 3,53 Sedang
harapan

2. | Adanya 2 12 | 38 |35 13 345 3,45 Sedang
perasaan
puas

3. | Merasa 1 14 | 39 [ 31| 15 345 3,45 Sedang
senang
terhadap
pelayanan
yang
diterima

Rata-Rata Indikator Keseluruhan 3.48 Sedang

Sumber: Data Diolah Peneliti, 2025

Berdasarkan tabel 4.5, nilai rata-rata dari semua indikator kepuasan
pelanggan yaitu sebesar 3,48 dalam kategori tinggi. Ini menunjukkan jika mayoritas
setuju terhadap pernyataan kuesioner pada variabel kepuasan pelanggan. Nilai rata-
rata tertinggi berada pada indikator kesesuaian harapan sebesar 3,53. Hal ini
menunjukkan bahwa produk mie pedas Gacoan memenuhi harapan saat membeli.
Sedangkan nilai rata-rata terendah berada pada indikator adanya perasaan puas dan
merasa senang terhadap pelayanan yang diterima yaitu sebesar 3,45. Hal ini
menunjukkan bahwa tidak selalu konsumen membeli produk Gacoan karena puas
dengan pengalaman sebelumnya dan tidak selalu merasa senang terhadap pelayanan
mie pedas Gacoan.
4.2.5 Keputusan Pembelian Ulang (Y)

Variabel keputusan pembelian ulang diukur dengan menggunakan 3
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indikator dengan penjelasan deskriptif sebagai berikut :

Tabel 4. 6 Analisis Deskriptif Kepuasan Pelanggan

No.| Indikator [STS| TS | CS | S | SS | Jumlah | Rata- | Keterangan
variabel Rata

1. | Dedikasi 1 13 | 27 | 43| 16 3600 3,60 Sedang
pembelian
ulang

2. | Loyalitas 0 8 29 | 35| 28 383 3,83 Tinggi
pembelian
produk dan
merek yang
sama

3. | Rekomenda 1 9 27 |45 | 18 370 3,70 Tinggi
si produk

Rata-Rata Indikator Keseluruhan 3,71 Tinggi

Sumber: Data Diolah Peneliti, 2025

Berdasarkan tabel 4.6, nilai rata-rata dari semua indikator keputusan
pembelian ulang yaitu sebesar 3,71 dalam kategori tinggi. Ini menunjukkan jika
mayoritas setuju terhadap pernyataan kuesioner pada variabel keputusan pembelian
ulang. Nilai rata-rata tertinggi berada pada indikator loyalitas pembelian produk dan
merek yang sama sebesar 3,83. Hal ini menunjukkan bahwa pelanggan merasa puas
dengan merek mie pedas Gacoan sehingga tidak ingin berpindah ke merek lain.
Sedangkan nilai rata-rata terendah berada pada indikator dedikasi pembelian ulang
yaitu sebesar 3,60. Hal ini menunjukkan bahwa tidak selalu pelanggan berniat
untuk terus membeli produk mie pedas Gacoan di masa depan.
4.3 Uji Instrumen
4.3.1 Uji Validitas

Uji validitas dilakukan guna mengetahui ketepatan instrumen yang

digunakan dalam suatu penelitian. Uji validitas diuji cobakan kepada 100
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responden dengan memperbandingkan nilai r hitung dengan nilai r tabel. Dalam
memperoleh r tabel, perlu diketahui degree of freedom (df) suatu penelitian,
demikian df = n-2, n ialah jumlah sampel. Besarnya nilai df pada penelitian ini bisa
dihitung 100 - 2 atau df = 98 dengan alpha 0,05 (5%) dan didapat nilai r tabel
sebesar 0,1654. Hasil uji validitas variabel pada penelitian disajikan di tabel berikut:

Tabel 4. 7 Hasil Uji Validitas

Item Pernyataan R Hitung Keterangan
XI1.1 0,605 Valid
X1.2 0,873 Valid
X1.3 0,835 Valid
X2.1 0,773 Valid
X2.2 0,787 Valid
X2.3 0,764 Valid
X3.1 0,791 Valid
X3.2 0,724 Valid
X323 0,821 Valid
X3.4 0,796 Valid

Z.1 0,768 Valid
X 0,873 Valid
YA 0,816 Valid
Y.1 0,767 Valid
Y.2 0,835 Valid
Y3 0,752 Valid

Sumber: Data Diolah Peneliti, 2025
Hasil uji validitas pada tabel 4.7 mengungkapkan jika tiap item pernyataan
pada variabel diskon harga, kecepatan pelayanan, kehalalan produk, kepuasan

pelanggan dan keputusan pembelian ulang mempunyai nilai r hitung > dari r tabel
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sebesar 0,1654 dan bernilai positif, sehingga bisa ditarik simpulan jika butir
pernyataan pada kelima variabel penelitian dikategorikan valid. valid berarti
instrumen atau hasil penelitian benar-benar mengukur apa yang seharusnya diukur,
sehingga hasilnya dapat dianggap benar dan dapat dipertanggungjawabkan.
Validitas sangat penting untuk memastikan keakuratan, keabsahan, dan keandalan
sebuah informasi atau temuan.
4.3.2 Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui dan menetapkan instrumen
berupa kuesioner dapat digunakan lebih dari satu kali dan relatif tidak berbeda
meskipun digunakan kembali pada subjek yang sama. Kriteria bahwa variabel
dikategorikan reliabel bila nilai cronbach alpha > 0,60. Hasil pengujian reliabilitas
disajikan berikut ini :

Tabel 4. 8 Hasil Uji Reliabilitas

Cronbach Nilai
Variabel Keterangan

Alpha Alpha
Diskon Harga (X1) 0,60 0,677 Reliabel
Kecepatan Pelayanan (X2) 0,60 0,662 Reliabel
Kehalalan Produk (X3) 0,60 0,790 Reliabel
Kepuasan Pelanggan (Z) 0,60 0,755 Reliabel
Keputusan Pembelian Ulang (Y) 0,60 0,688 Reliabel

Sumber: Data Di Olah Peneliti, 2025

Berdasarkan tabel 4.8 diketahui bahwa semua variabel dalam pernyataan
dinyatakan reliabel karena telah memenuhi nilai yang disyaratkan yaitu nilai
cronbach’s alpha > 0,6. Bisa disimpulkan pernyataan kuesioner seluruh variabel

reliabel dan memenuhi syarat ukur. Reliabel adalah istilah yang digunakan untuk



49

menunjukkan bahwa sesuatu dapat dipercaya, konsisten, dan memberikan hasil
yang sama jika diuji berulang kali dalam kondisi yang serupa.
4.4 Hasil Uji Asumsi Klasik
4.4.1 Uji Normalitas
Uji normalitas pada riset memakai uji One-sample Kolmogorov Smirnov
dimana kriterianya:
a. Data berdistribusi normal, jika nilai sig > tingkat alpha 0,05 atau
b. Data tidak berdistribusi normal, jika nilai sig < tingkat alpha 0,05.
Hasil Uji One-sample Kolmogoroy-Smirnov test pada penelitian yakni:

Tabel 4. 9 Hasil Uji Normalitas Persamaan 1

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
J Predicted Value
N J 100
Normal Parameters®. | Mean = 10.4300000
Std-Deviation 1.09317279
Most Extreme Absolute .066
Differences Positive .062
Negative -.066
Test Statistic .066
Asymp. Sig. (2-tailed)® 2004
Monte Carlo Sig. (2- Sig. 346
tailed)® 99% Confidence Lower 334
Interval Bound
Upper 358
Bound
a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.
d. This is a lower bound of the true significance.
e. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed 303130861.




Tabel 4. 10 Hasil Uji Normalitas Persamaan 2

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardi
zed
Predicted
Value
N 100
Normal Parameters®® Mean 11.1300000
Std. Deviation 1.56720891
Most Extreme Absolute .056
Differences Positive .040
Negative -.056
Test Statistic .056
Asymp. Sig. (2-tailed)® : 4 2004
Monte Carlo Sig. (2- P | L\ 623
tailed)® 99% Confidence Lower 611
[nterval | - Bound
 Upper 636
| Bound

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

92208573.

e. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed
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Hasil uji normalitas pada tabel 4.9 dan tabel 4.!0 menyatakan nilai Asymp.

Sig. (2-tailed) masing-masing sebesar 0,200 > 0,05 sehingga diperoleh kesimpulan

jika residual telah berdistribusi normal yang berarti asumsi dasar kenormalan telah

dipenuhi.

4.4.2 Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas riset ini memakai VIF dan nilai tolerance yang

pengambilan keputusannya yakni:
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a. Data tidak terjadi masalah multikolinieritas, bila nilai VIF < 10 dan nilai
tolerance > 0,1 atau,
b. Data mengalami masalah multikolinieritas, bila nilai VIF > 10 dan nilai
tolerance < 0,1
Berikut dhasil uji multikolinieritas riset ini;

Tabel 4. 11 Hasil Uji Multikolinieritas Persamaan 1 dan 2

Persamaan Regresi Tolerance VIF Keterangan
Y =b1Xi+ baXo+ bsXste
Variabel Dependen:
e Kepuasan Pelanggan

Tidak terjadi

Variabel Independen: multikolinearitas
e Diskon Harga (X1) 0,916 1,092
e Kecepatan Pelayanan (X2) 0,869 1,150
e Kehalalan Produk (X3) 0,934 1,071
Y = boXi+ baXo + b3X3+t baZ + e
Variabel Dependen:
e Keputusan Pembelian Ulang
Variabel Independen: Tidak terjadi
e Diskon Harga (X1) 0,909 1,100 multikolinearitas
e Kecepatan Pelayanan (X2) 0,830 1,206
e Kehalalan Produk (X3) 0,786 1,272

e Kepuasan Pelanggan (Z) 0,765 1,306

Sumber: Data Diolah Peneliti, 2025

Tabel 4.11 menjelaskan jika nilai VIF mempunyai nilai yang lebih kecil dari
10 dan nilai tolerance kurang dari 0,1, sehingga diperoleh kesimpulan jika variabel
independen dan variabel intervening tidak mengalami multikolinieritas.
4.4.3 Uji Heteroskedastisitas

Pengujian heteroskedastisitas pada riset ini dijalankan dengan

menggunakan uji Scatter Plot untuk memprediksi heteroskedastisitas. Hasil uji
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heteroskedastisitas melalui uji aplikasi SPSS dapat dilihat pada gambar dibawah.

Scatterplot
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Regression Standardized Predicted Value

Gambar 4.1 Uji Heteroskedastisitas Persamaan 1

Scatterplot
Dependent Variable: Y

Regression Studentized Residual

-4 -2 o 2

Regression Standardized Predicted Value

Gambar 4. 2 Uji Heteroskedastisitas Persamaan 2

Gambar diatas menyatakan jika titik-titik pada scatterplot tidak membentuk
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pola tertentu, serta menyebar di atas dan di bawah angka nol sumbu Y, sehingga
disimpulkan tidak ada heteroskedastisitas dalam model regresi.
4.5 Uji Hipotesis
4.5.1 Analisis Regresi Linier Berganda

Uji hipotesis dengan analisis regresi berganda tujuannya ialah guna melihat
seberapa besar pengaruh variabel bebas pada variabel terikatnya keputusan
pembelian (Y) dengan dimediasi oleh variabel intervening minat beli (Z). Berikut

merupakan hasil uji regresi linier berganda riset ini yang dilakukan dengan program

SPSS.
Tabel 4. 12 Analisis Regresi Linier Berganda Persamaan 1
Model ! Unstandardized | Standardized —t Sig.
| Coefficients Coefficients
i 5\ L,Etd- Error | |/ Beta
1 (Constan | 2.493 | 2.217 1.912 211
DI\, * )y _J
X1 291 .101 232 2.813 040
X2 252 117 206 2.146 034
X3 290 068 | P 4.249 .000
a. Dependent Variable: Z Myllal e sl

Sumber: Data Diolah Peneliti, 2025
Berdasarkan tabel 4.12 hubungan antara variabel diskon harga, kecepatan
pelayanan dan kehalalan produk terhadap kepuasan pelanggan disajikan pada
persamaan berikut:
Model I
Z = p1X1 + p2X2 + p3X3

7.=10,232X1 + 0,206X2 + 0,393X3
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Berikut adalah analisis jalur model I:

1. Koefisien regresi untuk diskon harga adalah 0,232 yang memberikan nilai
positif. Ini menandakan jika diskon harga terhadap kepuasan pelanggan positif,
yang artinya makin banyak diskon harga, maka akan meningkatkan kepuasan
pelanggan Mie Pedas Gacoan.

2. Koefisien regresi untuk kecepatan pelanggan adalah 0,206 yang memberikan
nilai positif. Ini menandakan jika kecepatan pelanggan terhadap kepuasan
pelanggan positif, yang artinya makin cepat pelanggan dilayani, maka akan
meningkatkan kepuasan pelanggan Mie Pedas Gacoan.

3. Koefisien regresi untuk kehalalan produk adalah 0,393 yang memberikan nilai
positif. Ini menandakan jika kehalalan produk terhadap kepuasan pelanggan
positif, yang artinya makin baik kehalalan produk, maka akan meningkatkan
kepuasan pelanggan Mie Pedas Gacoan.

Tabel 4. 13 Analisis Regresi Linier Berganda Persamaan 2

Model Unstandardized Standardized t Sig.
ool LD Tl Coefficients
B i Std. Error Beta
1 (Constan .663 | 1.913 312 415
t)
X1 187 073 .163 2.124 035
X2 192 .093 .163 2.076 041
X3 159 057 222 2.763 .007
Z 504 079 522 6.396 .000
a. Dependent Variable: Y

Sumber: Data Diolah Peneliti, 2025
Berdasarkan Tabel 4.13 hubungan antara variabel diskon harga, kecepatan

pelayanan, kehalalan produk, kepuasan pelanggan terhadap keputusan pembelian



55

ulang disajikan pada persamaan berikut:
Model 11
Y = B4X1 + B5X2 + B6X3 + B7Z
Y =0,163X1 + 0,163X2 + 0,222X3 + 0,5227Z
Berikut adalah analisis jalur model II

1. Koefisien regresi untuk diskon harga adalah 0,163 yang memberikan nilai
positif. Ini menunjukkan bahwa diskon harga terhadap keputusan pembelian
ulang positif, yang artinya semakin banyak diskon harga, maka akan
meningkatkan keputusan pembelian ulang pelanggan Mie Pedas Gacoan.

2. Koefisien regresi untuk kecepatan pelayanan adalah 0,163 yang memberikan
nilai positif. Ini menunjukkan bahwa kecepatan pelayanan terhadap keputusan
pembelian ulang positif, yang artinya semakin baik kecepatan pelayanan, maka
akan meningkatkan keputusan pembelian ulang pelanggan Mie Pedas Gacoan.

3. Koefisien regresi untuk kehalalan produk adalah 0,222 yang memberikan nilai
positif. Ini menunjukkan bahwa kehalalan produk terhadap keputusan
pembelian ulang positif, yang artinya semakin baik kehalalan produk, maka
akan meningkatkan keputusan pembelian ulang pelanggan Mie Pedas Gacoan.

4. Koefisien regresi untuk kepuasan pelanggan adalah 0,522 yang memberikan
nilai positif. Ini menunjukkan bahwa kepuasan pelanggan terhadap keputusan
pembelian ulang positif, yang artinya semakin baik kepuasan pelanggan, maka
akan meningkatkan keputusan pembelian ulang pelanggan Mie Pedas Gacoan.

4.5.2 Uji Hipotesis Parsial (Uji T)

Uji t digunakan untuk menguji signifikansi hubungan antara variabel X dan
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Y, apakah variabel X1, X2 dan X3 (diskon harga, kecepatan pelayanan dan
kehalalan produk) benar-benar berpengaruh terhadap variabel Y (keputusan
pembelian ulang) secara terpisah atau parsial. Beriku ini merupakan hasil uji T
penelitian ini:

Tabel 4. 14 Uji Parsial T

Model Regresi B t tabel | t hitung Sig Keterangan

Persamaan I
Diskon Harga (X1) 0,232 1,661 2,813 0,040 H1 Diterima
Kecepatan Pelayanan (X2) 0,206 1,661 2,146 0,034 H2 Diterima

Kehalalan Produk (X3) 0,393 1,661 4,249 0,000 H3 Diterima

Persamaan 11

Diskon Harga (X1) 0,163 1,661 2,124 0,035 H4 Diterima
Kecepatan Pelayanan (X2) 0,163 1,661 2,076 0,041 HS5 Diterima
Kehalalan Produk (X3) 0,222 1,661 2,763 0,007 H6 Diterima
Kepuasan Pelanggan (Z2) DR 1,661 6,396 0,000 H7 Diterima

Sumber: Data Diolah Peneliti, 2025
Berdasarkan hasil uji parsial (Uji T) pada tabel 4.14 maka:
1. Pengaruh Diskon Harga (X1) terhadap Kepuasan Pelanggan (Z2)
Nilai t-hitung variabel diskon harga (X1) yaitu sebesar 2,813 > t tabel
1,661, dan nilai signifikansinya sebesar 0,040 < 0,05. Hal ini berarti diskon
harga berpengaruh positif signifikan terhadap kepuasan pelanggan Mie Pedas

Gacoan.
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. Pengaruh Kecepatan Pelayanan (X2) terhadap Kepuasan Pelanggan (Z)

Nilai t-hitung variabel kecepatan pelayanan (X2) yaitu sebesar 2,146 >t
tabel 1,661, dan nilai signifikansinya sebesar 0,034 < 0,05. Hal ini berarti
kecepatan pelayanan berpengaruh positif signifikan terhadap kepuasan
pelanggan Mie Pedas Gacoan.

. Pengaruh Kehalalan Produk (X3) terhadap Kepuasan Pelanggan (Z)

Nilai t-hitung variabel kehalalan produk (X3) yaitu sebesar 4,249 > t
tabel 1,661, dan nilai signifikansinya sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini berarti
kehalalan produk berpengaruh positif signifikan terhadap kepuasan pelanggan
Mie Pedas Gacoan.

. Pengaruh Diskon Harga (X1) terhadap Keputusan Pembelian Ulang (Y)

Nilai t-hitung variabel diskon harga (X1) yaitu sebesar 2,124 > t tabel
1,661, dan nilai signifikansinya sebesar 0,035 < 0,05. Hal ini berarti diskon
harga berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian ulang
pelanggan Mie Pedas Gacoan.

. Pengaruh Kecepatan Pelayanan (X2) terhadap Keputusan Pembelian Ulang (Y)

Nilai t-hitung variabel kecepatan pelayanan (X2) yaitu sebesar 2,076 >t
tabel 1,661, dan nilai signifikansinya sebesar 0,041 < 0,05. Hal ini berarti
kecepatan pelayanan berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan
pembelian ulang pelanggan Mie Pedas Gacoan.

. Pengaruh Kehalalan Produk (X3) terhadap Keputusan Pembelian Ulang (Y)
Nilai t-hitung variabel kehalalan produk (X3) yaitu sebesar 2,763 > t

tabel 1,661, dan nilai signifikansinya sebesar 0,007 < 0,05. Hal ini berarti
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kehalalan produk berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian
ulang pelanggan Mie Pedas Gacoan.
7. Pengaruh Kepuasan Pelanggan (Z) terhadap Keputusan Pembelian Ulang (Y)
Nilai t-hitung variabel kepuasan pelanggan (Z) yaitu sebesar 6,396 >t
tabel 1,661, dan nilai signifikansinya sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini berarti
kepuasan pelanggan berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan
pembelian ulang pelanggan Mie Pedas Gacoan.
453 UjiF
Uji F dilakukan untuk melihat apakah suatu model regresi layak digunakan
atau tidak. Kriteria pengujian menggunakan tingkat signifikan 0,05. Jika P Value <
0,05 maka hipotesis diterima begitu juga sebaliknya, Berikut merupakan hasil uji F
dalam riset ini:

Tabel 4. 15 Hasil Uji F

Model Regresi I Hitung p-value Keterangan

1 Z ='B1X1 + [2X2 +
9,803 0.000 Diterima
B3X3 +e

2 Y = B3X1 + p4X2 +
25,312 0.000 Diterima
B5X3 +B5Z +e

Sumber: Hasil Olah Data SPSS versi 26

Berdasarkan tabel 4.15 di atas, bisa dilihat jika pada model 1 memperoleh
nilai p value sebesar 0,000 < 0,05. Sehingga variabel diskon harga, kecepatan
pelayanan dan kehalalan produk berpengaruh simultan terhadap variabel kepuasan

pelanggan Mie Pedas Gacoan. Dan pada model 2 memperoleh nilai p value sebesar



59

0.000 < 0.05. Sehingga variabel diskon harga, kecepatan pelayanan, kehalalan
produk dan kepuasan pelanggan berpengaruh simultan terhadap variabel keputusan
pembelian ulang Mie Pedas Gacoan. Model dapat disesuikan untuk melakukan
prediksi keputusan pembelian.
4.5.4 Koefisien Determinansi

Koefisien determinasi (R?) dimaksudkan untuk mengetahui tingkat
ketepatan paling baik dalam analisa regresi dimana hal yang ditunjukan oleh
besarnya koefisien determinasi (R?) antara 0 (nol) dan 1 (satu). Koefisien
determinasi (R?) nol variabel independen sama sekali tidak berpengaruh terhadap
variabel dependen. Apabila koefisien determinasi semakin mendekati satu, maka
dapat dikatakan bahwa variabel independen berpengaruh terhadap variabel
dependen, Selain itu koefisien determinasi (R?) dipergunakan untuk mengetahui
prosentase perubahan variabel tidak bebas (Y) yang disebabkan oleh variabel bebas
(X). Berikut merupakan hasil koefisien determinansi riset ini:

Tabel 4. 16 Koefisien Determinansi

Std. Error of the
Model R R Square | Adjusted R Square
Estimate
1 4842 235 211 2.006
2 718 S16 496 1.550

Sumber: Hasil Olah Data SPSS versi 26

Berdasarkan tabel 4.16, dapat diketahui bahwa nilai koef. determinansi pada
model regresi 1 ini sebesar 21,1% (0,211 x 100%). Ini menandakan jika variabel
kepuasan pelanggan dipengaruhi oleh variabel diskon harga, kecepatan pelayanan

dan kehalalan produk sebesar 21,1%. Sementara selebihnya, yaitu 78,9%
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dipengaruhi oleh variabel yang tidak terdapat pada penelitian ini.

Nilai koef. determinansi pada model regresi 2 ini sebesar 49,6% (0,496 x
100%). Ini menandakan jika variabel keputusan pembelian ulang dipengaruhi oleh
variabel diskon harga, kecepatan pelayanan, kehalalan produk dan kepuasan
pelanggan sebesar 49,6%. Sementara selebihnya, yaitu 50,4% dipengaruhi variabel
yang tidak terdapat pada penelitian ini. Sehingga masih perlu variabel lain yang bisa
dimasukkan dalam model.

4.5.5 Uji Sobel

Uji sobel test digunakan untuk mengetahui hasil dari mediasi antara variabel
independen dengan variabel dependen. Variabel Intervening merupakan variabel
antara atau mediasi yang fungsinya adalah memediasi hubungan antara variabel
indpenden dengan variabel dependen (Ghazali, 2013).

Penelitian ini menggunakan calculation for the sobel pada pengujian sobel
test. Apabila sobel test statistic > 1.98 dengan signifikansi 5% atau nilai p-value <
0.05, maka variabel tersebut dikatakan mampu memediasi variabel independen

dengan variabel dependen.

Keputusan

Diskon Harga
Pembelian Ulang

Kepuasan
Pelanggan



61

mediator
variabla

i ) (SE. =
independent | T dependent
variable " wariablo

Calculate!

Sobel test statistic: 2.37717241
One-tailed probability: 0.00872297
Two-tailed probability: 0.01744593

Gambar 4. 3 Uji Sobel Test I
Sumber : Data Primer Olahan Test Sobel Online
Berdasarkan hasil uji sobel test I diatas, diperoleh nilai sobel test statistic
nilai t sebesar 2,377 > 1,98 atau nilai sobel test p-value scbesar 0,017 <0.05. Dapat
disimpulkan bahwa kepuasan pelanggan mampu memediasi diskon harga terhadap

keputusan pembelian ulang pelanggan Mie Pedas Gacoan.
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Kecepatan
Pelayanan

Keputusan
Pembelian Ulang

Kepuasan
Pelanggan

mediator
variable

A _
) SE,)»

indepandent dependent
wvariable variable
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B: (0504 @

SEx |0.093 @
SEp:[0079 - |@

Sobe! test statistic: 1.96422923
One-tailed probability: 0.02475176
Two-tailed probability: 0.04950351

Gambar 4. 4 Uji Sobel Test 11
Sumber : Data Primer Olahan Test Sobel Online
Berdasarkan hasil uji sobel test 1T diatas, diperoleh nilai sobel test statistic
nilai t sebesar 1,964 > 1,98 atau nilai sobel test p-value sebesar 0,0049 < 0.05. Dapat
disimpulkan bahwa kepuasan pelanggan mampu memediasi kecepatan pelayanan

terhadap keputusan pembelian ulang pelanggan Mie Pedas Gacoan.
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Kepuasan
Pelanggan
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mediator
variable

8
\gEA (SE;).

indepandant dependent
variable variable

A: |W|G
B: |W|9
SEx: [0.057  |@©
SEg: (0079 |©

Calculate!

Sobel test statistic: 2.55584174
One-tailed probahility: 0.00529656
Two-tailed probability: 0.01059313

Gambar 4. 5 Uji Sobel Test 111
Sumber : Data Primer Olahan Test Sobel Online
Berdasarkan hasil uji sobel test I11 diatas, diperoleh nilai sobel test statistic
nilai t sebesar 2,556 > 1,98 atau nilai sobel test p-value sebesar 0,010 < 0.05. Dapat
disimpulkan bahwa kepuasan pelanggan mampu memediasi kehalalan produk
terhadap keputusan pembelian ulang pelanggan Mie Pedas Gacoan.
4.6 Pembahasan

4.6.1 Pengaruh Diskon Harga Terhadap Kepuasan Pelanggan Mie Pedas
Gacoan Pada Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula

Berdasarkan hasil pengujian menunjukkan bahwa diskon harga berpengaruh
poistif dan signiikan terhadap kepuasan pelanggan Mie Pedas Gacoan Pada
Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula, sehingga H1 diterima. Ini menunjukkan
bahwa semakin besar diskon harga yang diberikan, maka akan meningkatkan
kepuasan pelanggan.

Diskon harga dapat memberikan persepsi nilai yang lebih tinggi terhadap
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produk yang dibeli, sehingga konsumen merasa mendapatkan keuntungan lebih
besar dari transaksi tersebut. Dalam konteks ini, mahasiswa dan alumni Unissula
yang umumnya memiliki sensitivitas terhadap harga akan merasa lebih puas ketika
mendapatkan produk makanan favorit mereka, yakni Mie Pedas Gacoan, dengan
harga yang lebih terjangkau.

Hal ini disebabkan karena diskon harga memberikan persepsi nilai yang
lebih baik bagi pelanggan, sehingga mereka merasa mendapatkan keuntungan lebih
dari apa yang mereka bayarkan. Ketika pelanggan merasa harga yang dibayar lebih
rendah dibandingkan dengan manfaat yang diterima, kepuasan mereka akan
meningkat. Selain itu, diskon harga juga mampu menarik perhatian konsumen baru
dan mendorong pelanggan lama untuk melakukan pembelian ulang. Temuan ini
sejalan dengan teori nilai konsumen yang menyatakan bahwa kepuasan pelanggan
dapat diperoleh ketika konsumen merasa mendapatkan nilai lebih dari suatu
transaksi. Oleh karena itu, strategi pemberian diskon harga yang tepat dapat menjadi
salah satu cara efektif untuk meningkatkan kepuasan pelanggan dan
mempertahankan loyalitas mereka pada Mie Pedas Gacoan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan temuan Durriyah & Andarini (2023) yang
menunjukkan bahwa diskon harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
kepuasan pelanggan. Hasil penelitian ini juga didukung dengan hasil penelitian
Sundari & Wahyuningtyas (2023) yang menunjukkan bahwa diskon harga

berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan.
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4.6.2 Pengaruh Kecepatan Pelayanan Terhadap Kepuasan Pelanggan Mie
Pedas Gacoan Pada Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula
Berdasarkan hasil uji menunjukkan bahwa kecepatan pelayanan

berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan mie pedas Gacoan
Pada Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula, sehingga H2 diterima. Ini
menunjukkan bahwa adanya pelayanan yang cepat akan meningkatkan kepuasan
pelanggan.

Dalam konteks mahasiswa dan alumni Unissula yang memiliki mobilitas
tinggi serta keterbatasan waktu, pelayanan yang cepat menjadi kebutuhan utama.
Ketika pelanggan mendapatkan pesanan mereka dalam waktu yang singkat, hal ini
menciptakan pengalaman yang menyenangkan dan efisien, yang pada akhirnya
meningkatkan tingkat kepuasan.

Pelanggan merasa lebih dihargai dan nyaman ketika waktu tunggu tidak
terlalu lama, terutama di restoran yang memiliki tingkat kunjungan tinggi seperti
Gacoan. Kecepatan dalam penyajian makanan mencerminkan efisiensi kerja dan
profesionalisme, yang berdampak langsung pada persepsi positif pelanggan
terhadap kualitas layanan. Konsumen datang tidak hanya untuk menikmati rasa
makanan, tetapi juga mengharapkan proses pemesanan dan penyajian yang efisien.
Ketika ekspektasi ini terpenuhi, maka pengalaman makan akan terasa lebih
menyenangkan dan memicu keinginan untuk berkunjung Kembali (Suhendy et al.,
2025).

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian Suhendy et al.

(2025).yang menunjukkan bahwa kecepatan pelayanan berpengaruh positif dan



66

signifikan terhadap kepuasan pelanggan. Hasil penelitian ini juga didukung oleh
temuan Putu et al. (2024) yang menunjukkan bahwa kecepatan pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan.

4.6.3 Pengaruh Kehalalan Produk Terhadap Kepuasan Pelanggan Mie
Pedas Gacoan Pada Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula
Berdasarkan hasil pengujian mengungkapkan jika kehalalan produk

berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan mie pedas Gacoan
Pada Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula, sehingga H3 diterima. Ini
menunjukkan bahwa semakin baik jaminan kehalalan produk, maka akan
meningkatkan kepuasan pelanggan.

Jaminan kehalalan produk tidak hanya mencerminkan kepatuhan terhadap
aturan agama, tetapi juga menjadi simbol kualitas, kebersihan, dan keamanan
pangan yang semakin diperhatikan oleh konsumen muslim. Ketika konsumen
merasa yakin bahwa produk yang dikonsumsi memenuhi standar halal, maka rasa
percaya dan kenyamanan dalam mengonsumsi produk tersebut pun meningkat, yang
secara langsung berdampak pada kepuasan pelanggan.

Konsumen, khususnya yang beragama Islam, sangat memperhatikan aspek
kehalalan dalam memilih makanan. Ketika pelanggan merasa yakin bahwa produk
yang mereka konsumsi telah memenuhi standar kehalalan, mereka akan merasa
aman, nyaman, dan percaya terhadap merek tersebut. Kehalalan tidak hanya
dipahami sebatas tidak mengandung bahan haram, tetapi juga mencakup
kebersihan, cara pengolahan, hingga proses penyajian yang sesuai dengan prinsip

syariah. Gacoan telah mampu membangun citra positif melalui komitmennya
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terhadap kehalalan produk, yang kemudian berkontribusi dalam meningkatkan
loyalitas dan kepuasan konsumen.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Nuryanto & Sholahuddin
(2025) yang menunjukkan bahwa kehalalan produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap kepuasan pelanggan. Hasil penelitian ini juga didukung dengan
hasil penelitian Amrulloh & Dahruji (2023) menunjukkan jika kehalalan produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan.

4.6.4 Pengaruh Diskon Harga Terhadap Keputusan Pembelian Ulang Mie
Pedas Gacoan Pada Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula
Berdasarkan hasil uji menunjukkan jika diskon harga berpengaruh positif

dan signifikan terhadap keputusan pembelian ulang mie pedas Gacoan Pada
Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula, sehingga H4 diterima. Ini menunjukkan
bahwa semakin banyak diskon yang diberikan, maka akan meningkatkan keputusan
pembelian ulang pelanggan.

Diskon harga tidak hanya berperan dalam menarik pelanggan untuk
melakukan pembelian pertama, tetapi juga mampu mendorong pelanggan untuk
melakukan pembelian ulang. Dalam konteks mahasiswa dan alumni Unissula yang
umumnya memiliki keterbatasan anggaran, adanya potongan harga memberikan
daya tarik tersendiri dan meningkatkan nilai persepsi terhadap produk. Ketika
pelanggan merasa bahwa mereka mendapatkan manfaat lebih besar dengan harga
yang lebih murah, maka kecenderungan untuk kembali membeli akan meningkat.

Diskon harga tidak hanya menarik perhatian pelanggan pada pembelian

awal, tetapi juga mendorong mereka untuk melakukan pembelian ulang di masa
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mendatang. Pelanggan yang merasa diuntungkan dengan adanya diskon cenderung
memiliki pengalaman belanja yang menyenangkan dan kepuasan yang lebih tinggi,
sehingga mereka terdorong untuk kembali membeli produk yang sama. Selain itu,
diskon harga memberikan insentif yang kuat bagi pelanggan untuk tetap memilih
Mie Pedas Gacoan dibandingkan dengan pesaing, karena mereka merasa
mendapatkan nilai lebih dari setiap transaksi. Hasil ini mendukung teori perilaku
konsumen yang menyatakan bahwa promosi harga seperti diskon dapat
menciptakan loyalitas jangka pendek maupun panjang dengan meningkatkan
intensi pembelian ulang. Oleh karena itu, penerapan strategi diskon harga secara
terencana dan berkelanjutan dapat menjadi salah satu langkah penting untuk
mempertahankan dan memperluas basis pelanggan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian Damanik et al. (2022)
yang menunjukkan bahwa diskon harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian ulang. Hasil penelitian ini juga didukung dengan hasil
penelitian Famelia & Suryani (2022) yang menunjukkan bahwa diskon harga tidak
berpengaruh terhadap keputusan pembelian ulang.

4.6.5 Pengaruh Kecepatan Pelayanan Terhadap Minat Beli Terhadap
Keputusan Pembelian Ulang Mie Pedas Gacoan Pada Mahasiswa
Unissula & Alumni Unissula

Berdasarkan hasil uji mengungkapkan jika kecepatan pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian ulang mie pedas
Gacoan Pada Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula, sehingga HS diterima. Ini

menandakan jika semakin tinggi kecepatan pelayanan yang dirasakan pelanggan,
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maka semakin besar kemungkinan pelanggan melakukan pembelian ulang.

Kecepatan pelayanan menjadi salah satu aspek penting dalam membentuk
pengalaman pelanggan yang positif, terutama di kalangan mahasiswa dan alumni
Unissula yang cenderung menghargai efisiensi waktu dalam aktivitas sehari-hari.
Pelayanan yang cepat menciptakan rasa puas dan nyaman, serta memberikan kesan
bahwa usaha kuliner tersebut profesional dan menghargai waktu pelanggan. Dengan
demikian, pelanggan akan merasa terdorong untuk kembali melakukan pembelian
karena telah memperoleh pelayanan yang sesuai dengan harapan mereka.

Pelayanan yang cepat membuat pelanggan merasa dihargai karena tidak
harus menunggu lama, terutama dalam situasi restoran yang ramai. Efisiensi dalam
pelayanan menjadi salah satu indikator penting yang menciptakan pengalaman
positif dan mendorong pelanggan untuk kembali datang. Kecepatan pelayanan
mencerminkan manajemen operasional yang baik serta kinerja karyawan yang
profesional (Purnamawati et al., 2020). Ketika pelanggan mengalami pelayanan
yang cepat dan akurat, mereka akan merasa puas dan cenderung menjadikan tempat
tersebut sebagai pilihan utama ketika ingin makan di luar. Pada mie pedas Gacoan,
yang dikenal dengan antrean panjang dan padatnya pelanggan, pelayanan yang
cepat sangat menentukan persepsi dan kenyamanan pelanggan. Kecepatan dalam
menerima pesanan, penyajian makanan, serta proses pembayaran turut mendukung
kepuasan dan pembelian ulang.

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian Pumamawati et al. (2020)
yang menunjukkan bahwa kecepatan pelayanan berpengaruh positif dan signifikan

terhadap keputusan pembelian ulang Hasil penelitian ini juga didukung dengan hasil
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penelitian Marbun & Andarini (2022) yang menunjukkan bahwa kecepatan
pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian ulang.

4.6.6 Pengaruh Kehalalan Produk Terhadap Keputusan Pembelian Ulang
Mie Pedas Gacoan Pada Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula
Berdasarkan hasil uji mengungkapkan jika kehalalan produk berpengaruh

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian ulang mie pedas Gacoan Pada
Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula, sehingga H6 diterima. Ini menandakan
jika semakin tinggi tingkat keyakinan konsumen terhadap kehalalan produk, maka
semakin besar kemungkinan mereka melakukan pembelian ulang.

Mahasiswa dan alumni Unissula yang memiliki latar belakang pendidikan
Islam cenderung menjadikan aspek kehalalan sebagai prioritas utama dalam
memilih makanan. Ketika mereka merasa yakin bahwa produk Mie Pedas Gacoan
telah memenuhi standar kehalalan, maka akan tumbuh rasa percaya yang kuat,
sehingga mendorong mereka untuk terus melakukan pembelian ulang secara
konsisten.

Kepercayaan terhadap kehalalan menjadi faktor penting, terutama bagi
konsumen Muslim yang menjadikan aspek tersebut sebagai bagian dari prinsip
hidup dan gaya konsumsi mereka. Ketika konsumen merasa yakin bahwa produk
makanan yang dikonsumsi sesuai dengan syariat, maka loyalitas terhadap merek
cenderung meningkat (Anisa, 2021). Hal ini menunjukkan bahwa kehalalan tidak
hanya menjadi nilai tambah, tetapi juga menjadi kebutuhan utama bagi sebagian
besar konsumen. Gacoan yang mampu menjaga dan membuktikan kehalalan

produknya akan mendapatkan tempat tersendiri di hati pelanggan.
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Rasa aman dan nyaman dalam mengonsumsi makanan yang halal akan memperkuat
citra merek dan membangun kepercayaan jangka panjang. Konsumen yang merasa
puas dan yakin akan kehalalan produk akan lebih mungkin untuk kembali
berkunjung dan merekomendasikannya kepada orang lain.

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian Hidayat & Resticha
(2019) yang menunjukkan bahwa kehalalan produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian ulang Hasil penelitian ini juga didukung
dengan hasil penelitian Anisa (2021) yang menunjukkan bahwa kehalalan produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian ulang.

4.6.7 Pengaruh Kepuasan Pelanggan Terhadap Keputusan Pembelian Ulang
Mie Pedas Gacoan Pada Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula
Berdasarkan hasil uji mengungkapkan jika kepuasan pelanggan berpengaruh

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian ulang mie pedas Gacoan Pada
Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula, sehingga H7 diterima. Ini menandakan
jika semakin tinggi tingkat kepuasan yang dirasakan oleh pelanggan, maka semakin
besar kemungkinan pelanggan untuk melakukan pembelian ulang.

Ketika pelanggan merasa puas terhadap berbagai aspek layanan dan produk
mulai dari cita rasa makanan, harga, kecepatan pelayanan, hingga jaminan kehalalan
maka akan muncul keinginan untuk kembali membeli di masa mendatang. Dalam
konteks mahasiswa dan alumni Unissula, kepuasan yang dirasakan menciptakan
pengalaman konsumsi yang positif, yang pada akhirnya mendorong terjadinya

keputusan pembelian ulang secara berkelanjutan.
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Kepuasan pelanggan mencerminkan kesesuaian antara harapan konsumen
dengan pengalaman nyata yang mereka dapatkan, baik dari segi rasa makanan,
kualitas pelayanan, hingga suasana tempat. Ketika harapan tersebut terpenuhi atau
bahkan terlampaui, pelanggan cenderung menunjukkan perilaku loyal. Kepuasan
pelanggan menjadi indikator utama dalam keberhasilan suatu bisnis kuliner.
Konsumen yang merasa puas tidak hanya akan kembali melakukan pembelian,
tetapi juga cenderung merekomendasikan produk kepada orang lain melalui word
of mouth atau media social (Santi, 2020). Pada Mie Pedas Gacoan, kombinasi antara
cita rasa yang khas, harga yang terjangkau, dan pelayanan yang baik dapat
menciptakan pengalaman makan yang menyenangkan sehingga meningkatkan niat
untuk kembali. Pelanggan yang puas juga lebih toleran terhadap kekurangan kecil,
dan lebih cenderung untuk tetap setia pada merek tersebut.

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian [rwanto & Subroto (2022)
yang menunjukkan bahwa kepuasan pelanggan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian ulang. Hasil penelitian ini juga didukung dengan
hasil penelitian Santi (2020) yang menunjukkan bahwa kepuasan pelanggan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian ulang.

4.6.8 Pengaruh Diskon Harga Terhadap Keputusan Pembelian Ulang
Dimediasi Kepuasan Pelanggan Mie Pedas Gacoan Pada Mahasiswa
Unissula & Alumni Unissula

Berdasarkan hasil uji menunjukkan jika kepuasan pelanggan mampu
memediasi pengaruh diskon harga terhadap keputusan pembelian ulang mie pedas

Gacoan Pada Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula, sehingga H8 diterima.
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Ini menunjukkan bahwa diskon harga tidak hanya berdampak langsung
terhadap keputusan pembelian ulang, tetapi juga mampu meningkatkan kepuasan
pelanggan yang pada akhirnya mendorong mereka untuk melakukan pembelian
ulang. Artinya, diskon yang diberikan oleh Mie Pedas Gacoan menciptakan rasa
puas karena pelanggan merasa mendapatkan nilai lebih dari pembelian mereka.
Kepuasan inilah yang kemudian menjadi jembatan penting yang memperkuat
hubungan antara stimulus awal berupa diskon harga dan perilaku konsumen untuk
kembali membeli.

Temuan ini didukung oleh model mediasi dalam perilaku konsumen yang
menyatakan bahwa variabel kepuasan dapat menjadi mekanisme penting dalam
menjelaskan bagaimana suatu faktor eksternal seperti strategi promosi harga dapat
memengaruhi keputusan akhir konsumen. Dalam hal ini, mahasiswa dan alumni
Unissula yang mendapatkan diskon merasa lebih dihargai dan dimanjakan,
sehingga membentuk pengalaman konsumsi yang positif. Oleh karena itu,
penerapan strategi diskon harga yang disertai dengan pelayanan dan produk yang
memuaskan akan memperkuat loyalitas konsumen, yang tercermin dalam
peningkatan keputusan pembelian ulang secara berkelanjutan.

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian Damanik et al. (2022)
yang menunjukkan bahwa kepuasan pelanggan mampu memediasi pengaruh diskon
harga terhadap keputusan pembelian ulang. Hasil penelitian ini juga didukung
dengan hasil penelitian Famelia & Suryani (2022) yang menunjukkan bahwa
kepuasan pelanggan mampu memediasi pengaruh diskon harga terhadap keputusan

pembelian ulang.
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4.6.9 Pengaruh Kecepatan Pelayanan Terhadap Minat Beli Terhadap
Keputusan Pembelian Ulang Dimediasi Kepuasan Pelanggan Mie
Pedas Gacoan Pada Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula
Berdasarkan hasil uji mengungkapkan  kepuasan pelanggan mampu

memediasi pengaruh kecepatan pelayanan terhadap keputusan pembelian ulang mie
pedas Gacoan Pada Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula, sehingga H9 diterima.

Ini menandakan jika kecepatan pelayanan yang dirasakan pelanggan tidak
hanya berdampak langsung terhadap keputusan pembelian ulang, tetapi juga secara
tidak langsung memengaruhi keputusan tersebut melalui peningkatan kepuasan
pelanggan. Dengan kata lain, pelayanan yang cepat menciptakan pengalaman positif
yang membuat pelanggan merasa dihargai dan nyaman, sehingga mereka menjadi
puas dan terdorong untuk kembali membeli produk di masa mendatang. Kepuasan
pelanggan di sini berperan sebagai variabel perantara yang memperkuat hubungan
antara kecepatan pelayanan dan keputusan pembelian ulang.

Ketika pelanggan, khususnya mahasiswa dan alumni Unissula, merasa
dilayani dengan cepat dan efisien, maka persepsi positif terhadap merek akan
terbentuk dan berkontribusi terhadap loyalitas. Oleh karena itu, untuk mendorong
pembelian ulang secara berkelanjutan, Mie Pedas Gacoan perlu mempertahankan
bahkan meningkatkan kecepatan pelayanan yang diiringi dengan kualitas layanan
lainnya agar kepuasan pelanggan tetap terjaga dan berdampak positif terhadap
keputusan pembelian ulang.

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian Purnamawati et al. (2020)

yang menunjukkan bahwa kepuasan pelanggan mampu memediasi pengaruh
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kecepatan pelayanan terhadap keputusan pembelian ulang Hasil penelitian ini juga
didukung dengan hasil penelitian Marbun & Andarini (2022) yang menunjukkan
bahwa kepuasan pelanggan mampu memedasi pengaruh kecepatan pelayanan
terhadap keputusan pembelian ulang.

4.6.10 Pengaruh Kehalalan Produk Terhadap Keputusan Pembelian Ulang
Dimediasi Kepuasan Pelanggan Mie Pedas Gacoan Pada Mahasiswa
Unissula & Alumni Unissula

Berdasarkan hasil uji mengungkapkan jika kepuasan pelanggan mampu
memediasi pengaruh kehalalan produk terhadap keputusan pembelian ulang mie
pedas Gacoan Pada Mahasiswa Unissula & Alumni Unissula, sehingga H10
diterima.

Ini menandakan jika persepsi pelanggan terhadap kehalalan produk tidak
hanya memengaruhi keputusan pembelian ulang secara langsung, tetapi juga secara
tidak langsung melalui peningkatan kepuasan pelanggan. Artinya, ketika konsumen
merasa yakin bahwa produk yang mereka konsumsi benar-benar halal, maka akan
tumbuh rasa puas dan tenang dalam mengonsumsi produk tersebut. Kepuasan inilah
yang kemudian menjadi pendorong kuat bagi konsumen untuk melakukan
pembelian ulang. Dalam konteks mahasiswa dan alumni Unissula yang memiliki
latar belakang keislaman yang kuat, jaminan kehalalan menjadi faktor penting yang
membentuk persepsi positif terhadap produk dan layanan.

Kepuasan yang timbul karena terpenuhinya aspek kehalalan memberikan
efek psikologis yang memperkuat niat untuk kembali membeli. Oleh karena itu, Mie

Pedas Gacoan perlu terus menjaga komitmen terhadap kehalalan produk, tidak
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hanya sebagai bentuk tanggung jawab moral, tetapi juga sebagai strategi untuk
menciptakan kepuasan pelanggan yang berkelanjutan dan meningkatkan keputusan
pembelian ulang.

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian Hidayat & Resticha
(2019) yang menunjukkan bahwa kepuasan pelanggan mampu memediasi pengaruh
kehalalan produk terhadap keputusan pembelian ulang Hasil penelitian ini juga
didukung dengan hasil penelitian Anisa (2021) yang menunjukkan bahwa kepuasan
pelanggan mampu memediasi pengaruh kehalalan produk terhadap keputusan

pembelian ulang.



BAB YV

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dijelaskan diatas,

maka dapat disimpulkan:

1.

Diskon harga berpengaruh positif signifikan terhadap kepuasan pelanggan Mie
Pedas Gacoan. Ini menunjukkan bahwa semakin besar diskon harga yang
diberikan, maka akan meningkatkan kepuasan pelanggan.

Kecepatan pelayanan berpengaruh positif signifikan terhadap kepuasan
pelanggan mie pedas Gacoan. Ini menunjukkan bahwa adanya pelayanan yang
cepat akan meningkatkan kepuasan pelanggan.

Kehalalan produk berpengaruh positif signifikan terhadap kepuasan pelanggan
mie pedas Gacoan. Ini menunjukkan bahwa semakin baik jaminan kehalalan
produk, maka akan meningkatkan kepuasan pelanggan.

Diskon harga berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian
ulang mie pedas Gacoan. Ini menunjukkan bahwa semakin banyak pemberian

diskon, maka akan meningkatkan keputusan pembelian ulang pelanggan.

. Kecepatan pelayanan berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan

pembelian ulang mie pedas Gacoan. Ini menandakan jika semakin tinggi
kecepatan pelayanan yang dirasakan pelanggan, maka semakin besar
kemungkinan pelanggan melakukan pembelian ulang

Kehalalan produk berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian

ulang mie pedas Gacoan. Ini menandakan jika semakin tinggi tingkat
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keyakinan konsumen terhadap kehalalan produk, maka semakin besar

kemungkinan mereka melakukan pembelian ulang.

7. Kepuasan pelanggan berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan
pembelian ulang mie pedas Gacoan. Ini menandakan jika semakin tinggi tingkat
kepuasan yang dirasakan oleh pelanggan, maka semakin besar kemungkinan
pelanggan untuk melakukan pembelian ulang.

8. Kepuasan pelanggan mampu memediasi pengaruh diskon harga terhadap
keputusan pembelian ulang mie pedas Gacoan.

9. Kepuasan pelanggan mampu memediasi pengaruh kecepatan pelayanan
terhadap keputusan pembelian ulang mie pedas Gacoan.

10. Kepuasan pelanggan mampu memediasi pengaruh kehalalan produk terhadap
keputusan pembelian ulang mic pedas Gacoan.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dijelaskan, maka

saran dari penelitian ini yaitu:

1.

Indikator dengan nilai rata-rata terendah pada variabel diskon harga terdapat
pada indikator besaran diskon. Maka diharapkan pihak manajemen Mie Pedas
Gacoan dapat lebih memperhatikan penentuan besaran diskon yang ditawarkan
agar tetap menarik bagi pelanggan tanpa mengurangi persepsi kualitas produk.
Diskon yang terlalu kecil mungkin kurang menarik, sementara diskon yang
terlalu besar bisa menimbulkan kesan murahan. Oleh karena itu, penetapan
diskon perlu disesuaikan dengan strategi pemasaran yang tepat agar lebih efektif
dalam menarik minat konsumen. Seperti memberikan diskon ditanggal tanggal

tertentu dan juga memberikan diskon untuk pembelian paket tertentu.
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Indikator dengan nilai rata-rata terendah pada variabel kecepatan pelayanan
terdapat pada indikator kesigapan karyawan. Maka diharapkan pihak
manajemen meningkatkan pelatihan terhadap karyawan, khususnya dalam hal
ketanggapan dan kecepatan merespons permintaan pelanggan. Karyawan yang
sigap akan menciptakan kesan pelayanan yang profesional dan meningkatkan
kepuasan pelanggan secara keseluruhan. Selain itu, penyesuaian jumlah
karyawan pada jam sibuk juga perlu dipertimbangkan agar pelayanan tetap
optimal.

Indikator dengan nilai rata-rata terendah pada variabel kehalalan produk
terdapat pada indikator distribusi produk yang sesuai syariah. Maka diharapkan
pihak manajemen memastikan bahwa seluruh rantai distribusi, mulai dari
pemilihan bahan baku hingga penyajian akhir, benar-benar mematuhi prinsip-
prinsip syariah. Transparansi mengenai proses distribusi halal dan komunikasi
yang jelas kepada konsumen dapat meningkatkan kepercayaan dan loyalitas
pelanggan yang menjunjung tinggi nilai-nilai kehalalan.

Indikator dengan nilai rata-rata terendah pada variabel kepuasan pelanggan
terdapat pada indikator adanya perasaan puas dan merasa senang terhadap
pelayanan yang diterima. Maka diharapkan manajemen terus berupaya
menciptakan pengalaman pelanggan yang menyenangkan tidak hanya dari segi
rasa makanan, tetapi juga melalui keramahan, perhatian, dan kenyamanan
lingkungan. Pelayanan yang ramah, empatik, dan cepat tanggap akan
meningkatkan kepuasan emosional pelanggan yang dapat berujung pada

pembelian ulang.
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5. Indikator dengan nilai rata-rata terendah pada variabel keputusan pembelian
ulang terdapat pada indikator dedikasi pembelian ulang. Maka diharapkan pihak
manajemen dapat membangun keterikatan emosional pelanggan terhadap merek
melalui program loyalitas, promosi eksklusif untuk pelanggan tetap, serta
peningkatan kualitas secara konsisten.
5.3 Keterbatasan Penelitian
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dijelaskan, maka
keterbatasan dari penelitian ini yaitu:
1. R square rendah karena masih dibawah 50% sehingga membututuhkan variabel lain.
2. Penelitian ini memiliki keterbatasan pada jumlah dan karakteristik responden yang digunakan

yaitu terbatas hanya pada mahasiswa sehingga membutuhkan penelitian yang lebih luas.

5.4 Agenda Penelitian Mendatang
Berdasarkan keterbatasan penelitian yang telah dijelaskan diatas, maka
agenda penelitian mendatang yaitu:
1. Penelitian selanjutnya dapat mencakup variabel lain yang berpotensi
mempengaruhi minat beli dan keputusan pembelian ulang, seperti brand equity,
experiential marketing, atau faktor psikografis yang lebih mendalam. Hal ini

akan memberikan pemahaman yang mendalam terkait faktor yang
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mempengaruhi keputusan pembelian ulang pelanggan mie pedas Gacoan
Semarang

Untuk memperoleh hasil yang lebih representatif dan wvalid, penelitian
mendatang dapat melibatkan sampel yang lebih besar dan beragam. Disarankan
agar cakupan responden diperluas dengan melibatkan sampel di luar kelompok
mahasiswa, seperti masyarakat umum, tenaga profesional, atau kelompok usia
lainnya. Hal ini bertujuan untuk memperoleh pemahaman yang lebih
komprehensif dan memperkaya temuan penelitian melalui perspektif yang lebih
beragam sehingga hasil riset bisa lebih menjelaskan keseluruhan populasi

konsumen.
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