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BAB II 

LANDASAN TEORI 
 

A. Deskripsi Teori 

1. Theory Of Planned Behavior (TPB) 

Theory of planned behavior menurut Ajzen (1991) 

menjelaskan adanya tiga faktor yang dapat memberi 

pengaruh perilaku seorang individu dimasa depan yaitu 

sikap, norma subjektif dan kontrol perilaku.
1
 Theory of 

planned behavior merupakan teori yang diawalnya 

digunakan pada kajian psikologi sosial, namun teori ini juga 

digunakan pada bidang-bidang lain seperti kesehatan dan 

olahraga, pendidikan, pemasaran, perilaku organisasi dan 

bidang lainnya.
2
 

Kemudian Ajzen (2005) mengembangkan lagi teorinya 

sehingga mengandung beberapa variabel tambahan yaitu 

sebagai berikut: 

a. Behavioral beliefs  (keyakinan perilaku), merupakan 

individu yang mempercayai suatu hal yang baik maupun 

tidak baik tentang sebuah perilaku, sikap terhadap 

perilaku dan ketertarikan seseorang dalam menanggapi 

secara cepat terhadap perlaku dalam keadaan menyukai 

atau tidak suka terhadap perilaku. 

b. Normative beliefs (keyakinan normatif) merupakan 

keyakinan individu dalam mempenagruhi pengambilan 

keputusan yang berhubungan langsung terhadap 

pengaruh lingkungan terutama faktor lingkungan sosial 

yang memberikan pengaruh kehidupan. 

c. Subjektive Norms (norma subjektive) merupakan 

perilaku yang dilakukan untuk mengetahui tolok ukur 

motivasi pandangan orang lain (keyakinan normatif). 

d. Control Beliefs (keyakinan bahwa dapat dapat 

melaksanakan suatu perilaku), keyakinan bahwa mereka 

juga dapat melakanakan, adanya pengalaman dalam 

                                                           
1 Ajzen, I. The Theory of Planned Behaviour, (Organizasional Behaviour 

and Human Decision Procese: 1991), 50. 
2 Dede Suleman, dkk, Strategi Memenangkan Persaingan Bisnis Berbasis 

Perilaku Konsumen Untuk Produk Fashion, (padang : Insan Cendekia Mandiri, 

2020), 13. 
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menjalankan perilaku yang udah melakukan perilaku 

tersebut sebelumnya atau perilaku yang diterapkan 

setelah melihat perilaku orang lain. 

e. Perceived Behavioral Control (persepsi kemampuan 

mengintrol) yakni kepercayaan seseorang dalam menilai 

kemampuan dari dirinya, pada individu bahwa pernah 

atau tidak pernah melakukan perilaku tersebut, agar 

dapat melakukan suatu perilaku seseorang mempunyai 

waktu dan fasilitas penunjang. 

f. Behavioral Intention (niat dalam perilaku), yaitu sikap 

positif yang dimiliki dan dukungan orang lain yang dapat 

mempengaruhi kehidupan seseorang untuk memilih 

melakukan suatu tindakan tertentu. 

g. Background Factors (latar belakang) ada tiga faktor 

penting dalam latar belakang yaitu individual, 

kemasyarakatan serta informasi. Latar belakang meliputi 

usia, gender, kualitas ekonomi, energi, watak dan 

karakter, serta wawasan yang dapat memberi pengaruh 

sikap dan perilaku seseorang terhadap suatu hal.
3
 

2. Pemasaran 

a. Pengertian Pemasaran 
Pemalsalraln aldallalh sualtu kegialtaln bisnis yalng 

merupalkaln usalhal untuk memenuhi sualtu kebutuhaln 

daln keinginaln seseoralng, orgalnisalsi malupun 

malsyalralkalt umum.
4
 Pemalsalraln merupalkaln sualtu 

rencalnal, daln proses menciptalkaln, menyalmpalikaln, 

mengomunikalsikaln daln memperdalgalngkaln kontribusi 

yalng bernilali signifikaln kepaldal pelalnggaln daln 

malsyalralkalt secalral keseluruhaln.
5
 

Pemalsalraln (malrketing) merupalkaln sebualh 

konsep ilmu dallalm metodologi bisnis yalng bertujualn 

untuk mencalpali pemenuhaln balgi stalkeholder 

                                                           
3
 Ajzen, I. (2005). attitudes, personality and behaviour (second edition). 

Open University Press-McGraw Hill Education. 
4 Nur Amalia, “Pengaruh Citra Merek, Harga Dan Kualitas Produk 

Terhadap Keputusan Pembelian”, Jurnal Studi Manajemen Dan Bisnis, 6, No. 2 

(2019) : 98. 
5 Husni Muharram Ritonga, Dkk, Manajemen Pemasaran, (Medan : 

Universitas Pembangunan Panca Budi, 2018), 2. 
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(konsumen, kalryalwaln daln investor). Sebalgali ilmu, 

pemalsalraln merupalkaln ilmu pengetalhualn murni yalng 

diperoleh dengaln penggunalaln instrumen-instrumen 

khusus untuk mengukur presentalsi dalri kegialtaln bisnis 

dallalm membalngun, menciptalkaln, mengoordinalsikaln 

pertukalraln yalng umumyal menguntungkaln dallalm 

jalngkal palnjalng alntalral produsen daln pelalnggaln altalu 

pembeli. Sebalgali sistem bisnis, pemalsalraln 

merupalkaln demonstralsi perubalhaln sualtu orgalnisalsi 

yalng dialtur palsalr dengaln falktor-falktor nyaltal bisnis 

balik dallalm lingkungaln mikro malupun lingkungaln 

malkro yalng terus berkembalng.
6
 

Pemalsalraln secalral umum aldallalh sualtu kegialtaln 

pokok yalng halrus dipalhalmi dengaln tujualn untuk 

menjalgal daln mempertalhalnkaln perusalhalaln untuk 

malju daln berkembalng.
7
 Pemalsalraln tidalk halnyal 

kegialtaln menjuall sualtu balralng altalu jalsal nalmun 

jugal kegialtaln untuk memenuhi kebutuhaln daln 

keinginaln dengaln mempengalruhi konsumen untuk 

membeli balralng daln jalsal perusalhalaln melallui 

penciptalaln, penalwalraln, daln pertukalraln produk yalng 

berhalrgal. Hall ini salngalt penting balgi malnaljer 

pemalsalraln untuk memalhalmi perilalku konsumen. 

Sehinggal perusalhalaln dalpalt memproduksi, 

menentukaln halrgal, mempromosikaln daln 

menyallurkaln produk dengaln lebih balik. 

Jaldi yalng dimalksud dengaln pemalsalraln aldallalh 

sualtu ralngkalialn kegialtaln bisnis  dengaln 

pengalnallisalaln, perencalnalaln, pelalksalnalaln, 

pengalwalsaln altalu pengendallialn, yalng diralncalng 

untuk menciptalkaln, menalwalrkaln daln menukalrkaln 

sualtu produk dengaln memberikaln nilali daln 

                                                           
6 Hasan, A., Marketing Dan Kasus-Kasus Pilihan. (Yogyakarta : Caps 

(Center For Academic Publishing Service, 2013) 
7 Nana Herdiana Abdurrahman, Manajemen Bisnis Syariah Dan 

Kewirausahaan, (Bandung : Cv Pustaka Seti), 341. 
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peggunalaln dengaln tujualn algalr loyallitals konsumen 

tetalp terjalgal daln perusalhalaln dalpalt berkembalng daln 

mendalpaltkaln lalbal. 

b. Straltegi Pemalsalraln 

Secalral lebih jelals, straltegi pemalsalraln dalpalt 
dibalgi kedallalm empalt jenis yalitu: 

1) Meralngsalng kebutuhaln primer dengaln menalmbalh 

jumlalh pemalkali. 
2) Meralngsalng kebutuhaln primer dengaln 

memperbesalr tingkalt pembelialn.  

3) Meralngsalng kebutuhaln selektif dengaln 

mempertalhalnkaln pelalnggaln yalng aldal. 

4) Meralngsalng kebutuhgaln selektif dengaln menjalring 

pelalnggaln balru. 
8
 

c. Talhalpaln Proses Pemalsalraln 

1) Pemalsalr halrus malmpu memalhalmi palsalr daln 

kebutuhaln sertal keinginaln pelalnggaln yalng 

menjaldi talrget palsalrnyal. 
2) Pemalsalr dihalralpkaln dalpalt meralncalng straltegi 

pemalsalraln yalng malmpu menggeralkkaln 

pelalnggaln dengaln tujualn mendalpaltkaln, 

mempertalhalnkaln daln menumbuhkaln talrget 

pelalnggaln. 

3) Pemalsalr membalngun progralm pemalsalraln yalng 

benalr-benalr memberikaln nilali unggul. 

4) Membalngun hubungaln pelalnggaln yalng salling 

menguntungkaln daln menciptalkaln kepualsaln 

pelalnggaln. 

5) Perusalhalaln alkaln mendalpaltkaln halsil dalri 
hubungaln pelalnggaln yalng kualt dengaln 

menalngkalp nilali dalri pelalnggaln sertal 
menciptalkaln pelalnggaln yalng setial.9 

                                                           
8 Farida Yulianti, Dkk.,Manajemen Pemasaran, (Yogyakarta : Cv. Budi 

Utama, 2012), 9. 
9 Husni Muharram Ritonga, Dkk, Manajemen Pemasaran, (Medan 

:Universitas Pembangunan Panca Budi, 2018), 9. 
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d. Pemalsalraln Dallalm Palndalngaln Islalm 

Pemalsalraln dallalm Islalm merupalkaln sualtu 

implementalsi dalri disiplin fundalmentall yalng 

disesualikaln altals nilali sertal prinsip syalrialh. 

Pemalsalraln islalm yalitu straltegi pemalsalraln yalng 

dilalndalskaln dalri All-Quraln malupun Sunnalh 

Ralsulullalh SAlW. dimalnal dallalm prosesnyal dialwalli 
dalri persialpaln, penciptalaln, hinggal kegialtaln 

penalwalraln kepaldal pelalnggaln yalng menyesualikaln 

dengaln alkald, prinsip-prinsip  sertal mualmallalh dallalm 

islalm.
10

 Aldal beberalpal tindalkaln yalng sehalrusnyal 
dihindalri oleh malrketer dallalm mengelolal segallal 

bentuk alktivitals pemalsalralnnyal, yalitu dialntalralnyal: 
sualp (rishwalh, penyelewengaln permintalaln altalu 

penalwalraln (naljalsh), malnilalsi suplali (ihtikalr), culals 

daln curalng (taldlis) daln kedzallimaln (zdulm). 
11

 

1) Kalralkteristik Pemalsalraln Syalrialh 

a) Ketuhalnaln (ralbbalniyalh) yalitu seluruh 

peralngali malnusial dallalm pengalmaltaln Alllalh 

SWT. Jaldi memiliki perilalku sebalgus mungkin, 

tidalk curalng menipu, melalkukaln pencurialn 

yalng bukaln halk kital, sukal memalkaln halrtal 
oralng lalin dengaln jallaln yalng baltil. 

b) Etis (alkhlalqiyalh) alrtinyal berperilalku 

berdalsalrkaln normal etikal yalng berlalku umum. 

Pemalsalr halrus memelihalral setialp tutur kaltal, 
perilalku dallalm hubungaln bisnis dengaln sialpal 

saljal, konsumen, distributor, took, pemalsok 

altalupun salingalnnyal. 
c) Reallistis (all-walqiiyalh) alrtinyal sesuali dengaln 

kenyaltalaln, tidalk mengaldal-mengaldal, alpallalgi 

                                                           
10 Bukhari Alma Dan Donni Juni Priansa, Manajemen Bisanis Syariah : 

Menanamkan Nilai Dan Praktis Syariah Dalam Bisnis Kontemporer, (Bandung: 

Alfabeta), 340.  
11 Muhammad Anwar Fathoni, “Konsep Pemasaran Dalam Perspektif 

Hukum Islam”, Jurnal Hukum Dan Syariah 9, No. 1 (2018) : 136. 
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menjurus kepaldal kebohongaln. Semual tindalkaln 

dilalkukaln dengaln penuh kejujuraln. 

d) Humalnistis (all-insalniyalh) alrtinyal 
berperikemalnusialaln, hormalt menghormalti 
sesalmal. Kegialtaln pemalsalraln halrus tetalp 

dallalm alturaln, tidalk merusalk taltalnaln hidup 

malsyalralkalt, tidalk butal halti daln seenalknyal 
sendiri, lebih-lebih paldal bidalng melalyalni yalng 

halrus dikerjalkaln dengaln ralsal hormalt.12
 

2) Nilali-Nilali Dallalm Pemalsalraln Syalrialh13
 

a) Shiddiq (jujur altalu benalr), Sebalgalimalnal dallalm 

Q.S. All-Malidalh : 119 

                    

                      

               

Alrtinyal: “Alllalh berfirmaln, “Inilalh salalt oralng 

yalng benalr memperoleh malnfalalt dalri 
kebenalralnnyal. Merekal memperoleh 

surgal yalng mengallir di balwalhnyal 
sungali-sungali, merekal kekall di 

dallalmnyal selalmal-lalmalnyal. Alllalh 

ridal kepaldal merekal daln merekal pun 

ridal kepaldal-Nyal. Itulalh kemenalngaln 

yalng algung.”(Q.S. All-Malidalh : 119).
14

 

Alyalt dialtals menjelalskaln untuk selallu 

berbualt benalr daln jujur, sehinggal dialkhiralt 

kebalikaln kelalklalh yalng alkaln memballals kital. 
Menjaldi pelalku pemalsalr halrus mempunyali 

                                                           
12 Maisarah Leli, “Strategi Pemasaran Dalam Perspektif Islam”, Jurnal At-

Tasyri’iy 2, No, 1 (2019) : 35-36. 
13 Hermawan Kertajaya Dan Muhammad Syakir, Syariah Marketing, 

(Bandung: Pt. Mizan Group, 2014), 28. 
14 Ma‟had Thafidz Yanbu‟ul Quran Kudus, Al-Qur’an Dan Terjemahannya, 

(Kudus: Cv. Mubarokatan Thoyyibah), 126. 
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sifalt yalng jujur benalr benalr dallalm memberikaln 

informalsi alkaln produk. Dengaln ketulusaln, 

keikhlalsaln, sertal pelalyalnaln yalng balik dallalm 

promosi, dallalm konsumen alkaln meralsal 
nyalmaln daln berkunjung berkunjung kemballi 

b) Almalnalh (dalpalt dipercalyal) 

                    

                    

             

Arltinyal: “Sungguh, Alllalh menyuruhmu 

menyalmpalikaln almalnalt kepaldal yalng 

berhalk menerimalnyal, daln alpalbilal 
kalmu menetalpkaln hukum di alntalral 
malnusial hendalknyal kalmu 

menetalpkalnnyal dengaln aldil. Sungguh, 

Alllalh sebalik-balik yalng memberi 

pengaljalraln kepaldalmu. Sungguh, 

Alllalh Malhal Mendengalr, Malhal 
Melihalt.”(Q.S. Aln-Nisalal‟ : 58).

15
 

 
Dengaln meneralpalkaln sifalt almalnalh 

menjaldikaln perusalhalaln dipercalyal oleh 

konsumen. Peralsalaln kenyalmalnaln alkaln daltalng 

dalri pelalnggaln kalrenal alpal yalng diinginkaln 

dalpalt terpenuhi dengaln sualtu talnggung jalwalb. 

c) Falthalnalh (cerdals) memiliki pengetalhualn luals, 

terkalit paldal balb ini seoralng pemimpin halrus 

malmpu memalhalmi, menghalyalti, mengenall 
tugals sertal mempunyali talnggung jalwalb 

terhaldalp bisnisnyal dengaln almalt balik. 

                                                           
15 Ma‟had Thafidz Yanbu‟ul Quran Kudus, Al-Qur’an Dan Terjemahannya, 

(Kudus: Cv. Mubarokatan Thoyyibah), 86. 
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d) Talbligh (komunikaltif) pelalku pemalsalr halrus 

mempunyali kemalmpualn dallalm menyalmpalikaln 

keistimewalaln produknyal  dengaln menalwaln 

daln tepalt salsalraln talnpal melepalskaln integritals 

daln kebenalraln. 

3. Electronic Word Of Mouth (EWOM) 
a. Pengertialn Electronic Word Of Mouth 

Electronic word of mouth merupalkaln 

metalmorfosis dalri word of mouth, yalitu alwallnyal 
terjaldi komunikalsi alntalr personall ketikal beberalpal 

oralng altalu lebih bertemu dengaln calral taltalp mukal 
setallalh itu berallih menjaldi komunikalsi alntalr dunial 
malyal melallui medial internet.

16
 Wom disalmpalikaln 

secalral lalngsung dalri saltu individu ke individu lalin. 

Wom paldal dalsalrnyal berisikaln informalsi yalng 

alkuralt, emosionall, lebih jujur daln halnyal dalpalt 
diperoleh sekalli saljal kalrenal prosesnyal terjaldi 

lalngsung daln beralsall dalri sumber yalng dipercalyal 
contohnyal kelualrgal.17

 

Word of mouth (offline) memegalng peralnaln 

penting terhaldalp pemalsalraln sualtu produk dallalm 

keputusaln pembelialn konsumen kalrenal lebih efektif 

dibalndingkaln dengaln memalsalrkaln dengaln calral 
lalinnyal.18

 Seballiknyal secalral online wom dialrtikaln 

dengaln electronic word of mouth. Electronic word of 

mouth merupalkaln hall penting balgi setialp kegialtaln 

bisnis yalng dalpalt mengalralhkaln konsumen untuk 

melalkukaln sebualh komunikalsi algalr dalpalt 

                                                           
16 Amirudin M Amin Dan Rafiqah Fitri Yanti, “Pengaruh Brand 

Ambassador, E-Wom, Gaya Hidup, Country Of Origin Dan Motivasi Terhadap 

Keputusan Pembelian Produk Skincare Korea Nature Republic”, Jurnal Inovasi 

Bisnis Dan Akuntansi, 2, No. 1 (2021) : 3. 
17 Aulian Humaira Lili Adi Wibowo, “Analisis Faktor Elektronik Word Of 

Mouth (Ewom) Dalam Mempengaruhi Keputusan Berkunjung Wisatawan”,  

Tourism And Hospitality Essentials (The) Journal, 6, No. 2 (2016): 1051. 
18 Onny Fitiriana Sitorus Dan Novelia Utami, Strategi Promosi Pemasaran 

(Jakarta: Fkip Uhamka, 2017), 144. 
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meningkaltkaln reputalsi perusalhalaln.
19

 Ewom iallalh 

sallalh saltu allalt promosi yalng efektif, kalrenal ewom 

menginformalsikaln pengallalmaln-pengallalmaln individu 

altalu sualtu kelompok secalral jelals.
20

  

Electronic word of mouth (ewom) merupalkaln 

sebualh medial komunikalsi untuk berbalgi informalsi 

mengenali sualtu produk altalu jalsal yalng telalh 

dikonsumsi alntalr konsumen yalng alwallnyal tidalk 

salling mengenall daln bertemu sebelumnyal yalng 

disalmpalikaln secalral elektronik.
21

 Sehinggal 
dimensinyal aldallalh chalralcteristic of the goods, 

chalralcteristic of the services daln chalralcteristic of the 

sellers.
22

 
Penggunalaln ewom dalri sualtu produk altalu 

perusalhalaln yalng balik malkal dalpalt meningkaltkaln 

keputusaln pembelialn konsumen. Khususnyal produk 

kuliner yalng mempunyali kuallitals balgus altalu sesuali 
dengaln keinginaln konsumen, malkal konsumen tidalk 

segaln-segaln menyalmpalikaln hall ini kepaldal konsumen 

yalng lalinnyal.23
 Ewom iallalh pendalpalt altalu konten 

dalri pelalnggaln potensiall malupun perusalhalaln 

mengenali sualtu produk.
24

 Kunci utalmal dalri wom 

aldallalh kital halrus memiliki opinion lealder, yalitu 

                                                           
19 Iman Prayoga Dan M Rachman Mulyandi, “Pengaruh Electronic Word 

Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Fore Coffee”, Jurnal 

Syntax Transformation 1, No. 5 (2020) :138. 
20Sri Wiludjeng Sunu Purwaningdyah, “Pengaruh Electronic Word Of 

Mouth Dan Food Quality Terhadap Keputusan Pembelian”, Jurnal Manajemen 

Maranatha, 19, No. 1 (2019) : 75. 
21 Putu Adriani Prayustika, “Kajian Literatur: Manakah Yang Lebih 

Efektif? Traditional Word Of Mouth Atau Electronic Word Of Mouth”, Jurnal 

Matrix 6, No. 3 (2016) : 170.  
22Aulian Humaira Lili Adi Wibowo Tourism And Hospitality Essentials 

(The) Journal,7, No. 1, (2017) : 23. 
23Sri Wiludjeng Sunu Purwaningdyah, “Pengaruh Electronic Word Of 

Mouth Dan Food Quality Terhadap Keputusan Pembelian”, Jurnal Manajemen 

Maranatha, 19, No. 1 (2019) : 75. 
24 Dinda Dwi Ramadhani, Saino, “Pengaruh Kualitas Produk Dan 

Electronic Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Dimsum Mbeledos 

Surabaya”, Jurnal Sains Sosio Humaniora,  5 No. 1 (2021) : 54. 
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oralng yalng memiliki kekualtaln untuk mempengalruhi 

sebualh keputusaln (influencer). Palral opinion lealder 

paldal umumnyal alkaln lebih didengalr kalrenal merekal 
mungkin dialnggalp memiliki pengetalhualn daln 

pengallalmaln yalng lebih.
25

 

Electronic word of mouth berfungsi sebalgali tempalt 

untuk berinteralksinyal palral callon konsumen dengaln 

calral bertukalr informalsi dalri berbalgali malcalm alspek 

mengenali produk altalu jalsal yalng ditalwalrkaln 

perusalhalaln daln disebalrlualskaln kepaldal khallalyalk 

melallui medial internet.
26

 

b. Indikaltor Ewom 

Pengukuraln electronic word of mouth yalng 

digunalkaln dallalm penelitialn ini aldallalh27
 :  

1) Intensity (Intensitals), berhubungaln dengaln 

balnyalknyal pendalpalt yalng ditulis oleh konsumen 

dalri sebualh situs jejalring sosiall. Pengukuraln 

indikaltor intensity menggunalkaln pernyaltalaln 

sebalgali berikut : 

a) Frekuensi mengalkses informalsi dalri situs 

jejalring sosiall. 
b) Frekuensi interalksi dengaln penggunal situs 

jejalring sosiall. 
c) Balnyalknyal ulalsaln yalng ditulis oleh penggunal 

situs jejalring sosiall. 

2) Vallalnce of opinion (Pendalpalt Konsumen), 

berkalitaln dengaln pendalpalt konsumen, balik positif 

malupun negaltif terkalit produk, jalsal, daln bralnd. 

Vallalnce of opinion memiliki sifalt positif daln 

                                                           
25 Muhamad Juliatrin Chairul Akbar Dan Sunarti, “Pengaruh Electronic 

Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian”,Jurnal Administrasi Bisnis  

(Jab) 60, No. 3 (2018) : 48. 
26 Eriani Marinda Puteri Dan Amalia Djuwita, “Pengaruh Electronic Word 

Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Kembali Di Eastwood Store”, E-

Proceeding Of Management, 8, No. 1 (2021) : 630. 
27 Goyette, Et Al, “E-Wom Scale: Word Of Mouth Measurement Scale For 

E-Services Context”, Journal Of Administrative Sciences (2010) : 10. 
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negaltif. Pengukuraln indikaltor vallalnce of opinion 

menggunalkaln pernyaltalaln sebalgali berikut:  

a) Komentalr positif dalri penggunal situs jejalring 

sosiall, 
b) Rekomendalsi dalri penggunal situs jejalring 

sosiall. 

3) Content (Konten), merupalkaln isi informalsi dallalm 

situs jejalring sosiall yalng berkalitaln dengaln produk 

malupun jalsal. Pengukuraln indikaltor content 

menggunalkaln pernyaltalaln sebalgali berikut:  

a) Informalsi valrialsi produk 

b) Informalsi kuallitals produk 

c) Informalsi mengenali halrgal yalng ditalwalrkaln. 

c. Electronic Word Of Mouth Dallalm Palndalngaln 

Islam 
Islalm mengaljalrkaln kital untuk beretikal yalng balik 

dallalm berperilalku malupun berbicalral. Paldal ewom 

perlu diperhaltikaln etikal dallalm berkomunikalsi, 

menyalmpalikaln informalsi berupal pesaln, salraln, 

altalupun kalbalr lalinnyal. Sebalgalimalnal paldal All-
Quraln sertal Haldits dikemukalkaln terkalit palndualn 

terjallinnyal komunikalsi yalng efektif daln balik.  

Refrensi terkalit tentalng komunikalsi islalm dalpalt 
dijalbalrkaln setidalknyal aldal enalm jenis galyal bicalral 

altalu pembicalralaln (qalulaln) yalng dikalralkteristikaln 

dallalm kalidalh, prinsip altalu etikal komunikalsi Islalm, 

yalitu28
 : 

1) Qalulaln Saldidal (Perkaltalaln Yalng Jujur) 

                           

Alrtinyal  “Walhali oralng-oralng yalng berimaln! 

Bertalkwallalh kalmu kepaldal Alllalh daln 

                                                           
28 Mahbub Junaidi, “Komunikasi Qur‟ani (Melacak Teori Komunikasi 

Efektif Prespektif Al‟quran)”, Universitas Islam Darul Ulum, 29.  
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ucalpkalnlalh perkaltalaln yalng benalr”.(Q.S. 

All-Alhzalb :70).
29

 

Lalfaldz qoulaln saldidal tersebut menunjukaln 

perintalh algalr dallalm kehidupaln sosiall, malnusial 
berperilalku jujur dallalm bertutur kaltal, dialwalli  dalri 
calral berkomunikalsi dengaln oralng-oralng yalng aldal 

dallalm sualtu komunitals yalng salmal, yalitu salmal-
salmal berimaln. 

2) Qalulaln Ballighal (Tepalt Salsalraln, Komunikaltif, 
Mudalh Dimengerti) 

                    

                     

Alrtinyal: “Merekal itu aldallalh oralng-oralng yalng 

(sesungguhnyal) Alllalh mengetalhui alpal 

yalng aldal di dallalm haltinyal. Kalrenal itu 

berpallinglalh kalmu dalri merekal, daln 

berilalh merekal nalsihalt, daln kaltalkalnlalh 

kepaldal merekal perkaltalaln yalng 

membekals paldal jiwalnyal.”(Q.S. Aln-

Nisalal‟: 63).
30

 

 
Diteralngkaln balhwal dallalm menyalmpalikaln 

pesaln altalu kalbalr tidalk bertele-tele tetalpi jugal 

tidalk terlallu singkalt, pesaln disalmpalikaln secalral 
keseluruhaln, menggunalkaln balhalsal yalng umum 

altalu yalng mudalh dipalhalmi daln menggunalkaln 

kalidalh balhalsal yalng benalr. Sehinggal pesaln altalu 

kalbalr berital dalpalt disalmpalikaln dengaln 

ballighaln.
31

 

                                                           
29 Ma‟had Thafidz Yanbu‟ul Quran Kudus, Al-Qur’an Dan Terjemahannya, 

(Kudus: Cv. Mubarokatan Thoyyibah), 426. 
30 Ma‟had Thafidz Yanbu‟ul Quran Kudus, Al-Qur’an Dan Terjemahannya, 

(Kudus: Cv. Mubarokatan Thoyyibah), 87. 
31 Ma‟had Thafidz Yanbu‟ul Quran Kudus, Al-Qur’an Dan Terjemahannya, 

(Kudus: Cv. Mubarokatan Thoyyibah), 40. 
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3) Qalulaln Mal’rufal (Perkaltalaln Yalng Balik) 

All-Nisal [4]: 5  

                   

                        

Alrtinyal: “Daln jalngalnlalh kalmu seralhkaln kepaldal 

oralng yalng belum sempurnal alkallnyal, 
halrtal (merekal yalng aldal dallalm 

kekualsalaln) kalmu yalng dijaldikaln Alllalh 

sebalgali pokok kehidupaln. Berilalh merekal 
belalnjal daln palkalialn (dalri halsil halrtal 

itu) daln ucalpkalnlalh kepaldal merekal 
perkaltalaln yalng balik.”(Q.S.Aln-Nisalal‟ : 

5).
32

 

 
Berkomunikalsi dengaln perkaltalaln yalng lemalh 

lembut menyalmpalikaln pesaln dengaln tutur kaltal 
sertal daln perilalku yalng balik sehinggal oralng 

menyukali daln meralsal nyalmaln ketikal dialjalk 

berkomunikalsi. 

4) Qalukaln Kalrimal (Perkaltalaln Yalng Mulial) 
QS. All-Isral [17]: 23-24 

                          

                  

                       

                    

      

                                                           
32 Ma‟had Thafidz Yanbu‟ul Quran Kudus, Al-Qur’an Dan Terjemahannya, 

(Kudus: Cv. Mubarokatan Thoyyibah), 76. 
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Alrtinyal: “Daln Tuhalnmu telalh memerintalhkaln 

algalr kalmu jalngaln menyembalh selalin 

Dial daln hendalklalh berbualt balik kepaldal 
ibu balpalk. Jikal sallalh seoralng di alntalral 
kedualnyal altalu kedual-dualnyal salmpali 
berusial lalnjut dallalm pemelihalralalnmu, 

malkal sekalli-kalli jalngalnlalh engkalu 

mengaltalkaln kepaldal kedualnyal 
perkaltalaln “alh” daln jalngalnlalh engkalu 

membentalk kedualnyal, daln ucalpkalnlalh 

kepaldal kedualnyal perkaltalaln yalng 

balik.”(Q.S. All-Isral‟ : 23-24).
33

 

 
Yalng dimalksud dalri alyalt dialtals aldallalh 

mengaltalkaln ucalpaln yalng balik, kebenalraln altalu 

kejujuraln, berisi daln lemalh lembut, sopaln daln lalin-

lalin. Malkal dalri itu kital dialnjurkaln untuk 

mengucalpkaln, menyalmpalikaln, memberitalhukaln 

informalsi dengaln sopaln balik dengaln oralng tual 
malupun dengaln keralbalt-keralbalt daln semual 
oralng. 

5) Qaulan Layyina (Perkataan Yang Lembut) 

Thaha [20]: 43-44 

                             

            

Artinya: “Maka berbicaralah kamu berdua kepadanya 
(Fir„aun) dengan kata-kata yang lemah 

lembut, mudah-mudahan dia sadar atau 

takut.”(Q.S. Thaha : 44)
34

 

 

                                                           
33 Ma‟had Thafidz Yanbu‟ul Quran Kudus, Al-Qur’an Dan Terjemahannya, 

(Kudus: Cv. Mubarokatan Thoyyibah), 283. 
34 Ma‟had Thafidz Yanbu‟ul Quran Kudus, Al-Qur’an Dan Terjemahannya, 

(Kudus: Cv. Mubarokatan Thoyyibah), 313. 
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Lemah lembut dalam bertutur kata menjadi dasar 

tentang perlunya sikap bijaksana antara lain ditandai 

dengan ucapan-ucapan sopan yang tidak menyakitkan 

hati seseorang. Artinya mengajak, membujuk dan 

sebagainya membutuhkan bahasa indah, manis, 

lembut dan sebagainya.
35

 

 

6) Qaulan Maysura (Perkataan Yang Ringan) 

QS. Al-Isra:28. 

                      

        

Artinya: “Dan jika engkau berpaling dari mereka 

untuk memperoleh rahmat dari Tuhanmu 

yang engkau harapkan, maka katakanlah 

kepada mereka ucapan yang lemah lembut. 

Yang mengandung unsur-unsur dasar 

komunikasi, yaitu komunikator, pesan dan 

komunikan. Yang terjadi tentu tidak hanya 

searah namun secara imbal balik atau terjadi 

dua arah.”(Q.S. Al-Israa‟ : 28).
36

 

 

Ayat diatas menjelaskan makna perkataan yang 

ringan atau mudah dipahami dan dimengerti oleh lawan 

bicara. Seseorang yang berbicara diharuskan untu 

mampuk dalam mengolah kata. Agar pendengarnya lebih 

mudah menangkap apa yang disampaikan.
37

 

Pada zaman sekarang tidak dimungkiri terkenalnya 

media sosial, seperti instagram, facebook, whattsap dan 

banyak lagi yang masih memberikan menfaat dikalangan 

semua pihak mulai anak-anak, remaja sampai dengan 

                                                           
35 Irfan, “Term Qoulan Dalam Al-Qur‟an (Studi Penafsiran Ayat-Ayat 

Qolan Dalam Al-Qur‟an)”, Jurnal Kajian Sosial, Peradaban Dan Agama 5, No. 2 

(2019) :400. 
36 Ma‟had Thafidz Yanbu‟ul Quran Kudus, Al-Qur’an Dan Terjemahannya, 

(Kudus: Cv. Mubarokatan Thoyyibah), 284. 
37 Irfan, “Term Qoulan Dalam Al-Qur‟an (Studi Penafsiran Ayat-Ayat 

Qolan Dalam Al-Qur‟an)”, Jurnal Kajian Sosial, Peradaban Dan Agama 5, No. 2 

(2019) : 405. 
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orang tua. Melalui media sosial memberikan manfaat 

dalam aktivitas berbisnis, berdakwah, serta melalui 

media sosial kita menyambung tali silaturrahmi antar 

saudara, kerabat serta terman lama tidak berjumpa. 

4. Lokasi 

a. Pengertian   Lokasi 

Lokasi diartikan sebagai tempat, kedudukan secara 

fisik yang mempunyai fungsi strategis karena dapat ikut 

menentukan tercapainya tujuan badan usaha. Lokasi 

disebut sebagai saluran distribusi untuk produk industri 

manufaktur dan sebagai tempat pelayanan jasa untuk 

produk industri jasa.
38

 Lokasi juga merupakan letak toko 

atau pengecer pada daerah yang strategis sehingga dapat 

memaksimumkan laba. Pemilihan lokasi usaha yang 

tepat akan menentukan keberhasilan usaha tersebut 

dimasa yang akan datang.
39

  

Jadi lokasi yaitu suatu ketetapan yang dimiliki 

perusahaan dalam menetapkan tempat usaha, memimpin 

kegiatan usaha atau kegiatan operasional, serta 

melakukan pendistribusian produk atau jasa yang 

menjadi kegiatan bisnisnyaterhadap pelanggan. Lokasi 

berperan penting bagi perusahaan dikarenakan berperan 

dalam mempengaruhi segala bentuk keputusan pasar 

sasaran dalam menetapkan bentuk keputusan pasar
40

 

b. Dimensi Lokasi 

Peraturan pemerintah yang berisi untuk mengatur 

berikut: 

1) Adapun faktor-faktor yang harus dipertimbangkan 

dalam menentukan suatu lokasi usaha bisnis yang 

akan dilakukan, menurut Tjiptono, pemilihan lokasi 

memerlukan pertimbangan cermat terhadap faktor-

                                                           
38Faisal Hardiansya,Dkk.,“Pengaruh Lokasi Dan Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian Pada Restoran Singapore Di Kota Makassar”, Jurnal 

Profitability Fakultas Ekonomi Dan Bisnis 3,No. 1 (2019) : 92. 
39 Vania Senggetang, Dkk., “Pengaruh Lokasi, Promosi Dan Persepsi Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Pada Perumahan Kawanua Emerald 

City Manado”, Jurnal Emba 7,No.1(2019): 882. 
40 Agustini Tanjung, “Pengaruh Store Atmosphere, Lokasi Dan Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian”, Jurnal Manajemen Pelita Bangsa 5, No. 03 

(2020) : 7.  
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faktor berikut, antara lain sebagai Akses, misalnya 

lokasi yang mudah dilalui atau mudah dijangkau 

sarana transportasi umum. 

2) Visibilitas, yaitu lokasi dapat dilihat dengan jelas dari 

jarak pandang normal.  

3) Lalu lintas (traffic), berkaitan dengan banyaknya 

orang yang lalu lalang, bisa memberikan peluang 

besar terhadap terjadinya impulsive buying. 

4) Fasilitas perparkiran, tempat parkir yang nyaman dan 

aman untuk kendaraan. 

5) Ekspansi, yaitu tersedia tempat yang cukup luas 

untuk perluasan usaha di kemudian hari.  

6) Lingkungan, yaitu daerah yang mendukung produk 

atau jasa yang ditawarkan. 

7) Kompetisi, yaitu lokasi pesaing. 

8) lokasi dari sebuah usaha tertentu.
41

 

c. Faktor-Faktor Pemilihan Lokasi 

Langkah dalam menentukan lokasi yang baik bagi 

usaha jasa adalah mengidentifikasi pasar yang paling 

potensial yang dapat ditemukan, karena lokasi usaha 

seringkali menentukan keberhasilan suatu usaha jasa. 

Berikut adalah diantara faktor-faktor yang dapat 

mempengaruhi pemilihan lokasi suatu usaha. 

1) Lingkungan bisnis, merupakan lingkungan yang 

dihadapi organisasi dan harusdipertimbangkan dalam 

pengambilan keputusan bisnis  (perusahaan). 

Lingkungan bisnis, yaitu mengenai kedekatan lokasi 

usaha dengan usaha lain/pesaing, kedekatan dengan 

konsumen, kedekatan dengan supplier, dan kedekatan 

penyedia peralatan/perlengkapan produksi. 

2) Biaya lokasi, juga harus menjadi pertimbangan dalam 

memilih lokasi usaha.
42

 

 

 

                                                           
41 M. Maulnan Dzikril Hakim, “Pengaruh Kualitas Layanan, Harga, Lokasi 

Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian”, Jurnal Ilmu Dan Riset 

Manajemen 5, No. 11 (2016) : 5. 
42 Sandra Fitriyani Trisna Murni Sri Warsono, “Pemilihan Lokasi Usaha 

Dan Pengaruhnya Terhadap Keberhasilan Usaha Jasa Berskala Mikro Dan 

Kecil”, Management Insight 13, No.1 : 51. 
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d. Lokasi Dalam Pandangan Islam 

Islam sudah mencantumkan urusan berniaga secara 

spesifik dan jelas. Termasuk dalam penentuan lokasi. 

Pandangan Islam terhadap penentuan lokasi, bukan 

hanya bagaimana lokasi tersebut menguntungkan bagi 

suatu instansi, melainkan lebih luas. Dalam islam 

mengenai lokasi usaha, juga melarang umatnya untuk 

merusak lingkungan dan menghancurkan apa yang ada di 

muka bumi, karena hal itu dapat merugikan orang lain. 

Sebagaimana firman Allah SWT dalam Al-Quran Surat  

Al-A‟raf : 56. 

                 

                   

Artinya: “Dan janganlah kamu berbuat kerusakan di 

bumi setelah (diciptakan) dengan baik. 

Berdoalah kepada-Nya dengan rasa takut 

dan penuh harap. Sesungguhnya rahmat 

Allah sangat dekat kepada orang yang 

berbuat kebaikan.” (Q.S. Al-A‟raf: 56).
43

 

 

Islam memerintahkan untuk saling menjaga dan 

melindungi atas apa yang sudah diberikan oleh Allah 

SWT. Karena merupakan bagian dari rahmatnya yang 

harus disyukuri. 

5. Produk Halal 

a. Pengertian Produk 

Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan ke 

pasar untuk diperhatikan, dipakai, dimiliki, atau 

dikonsumsikan sehingga dapat memuaskan keinginan 

atau kebutuhan.
44

 Dalam makna yang lebih luas, 

pehamaman tentang produk tidak hanya meliputi objek-

objek fisik akan tetapi juga jasa, acara, orang tempat, 

organisasi, ide, atau campuran entitas-entitas tersebut. 

                                                           
43 Ma‟had Thafidz Yanbu‟ul Quran Kudus, Al-Qur’an Dan Terjemahannya, 

(Kudus: Cv. Mubarokatan Thoyyibah), 156. 
44 M. Anang Firmansyah, Pemasaran Produkdan Merek (Planning Dan 

Strategi), (Pasuruan: Cv. Qiara Media, 2019 ), 2. 
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Produkmerupakan hal yang penting dipandang oleh 

konsumen untuk dijadikan dasar pengambilan 

keputusan.
45

 

Menurut Kotler, pengertian produk merupakan 

segala sesuatu yang ditawarkan, dimiliki, digunakan atau 

pun dikonsumsi sehingga mampu memuaskan keinginan 

dan kebutuhan termasuk di dalamnya berupa fisik, 

tempat, orang, jasa, gagasan, serta organisasi.
46

 

Secara garis besar jenis-jenis produk bisa kita 

perinci menjadi dua jenis, yaitu produk konsumsi dan 

produk industri. 

1) Produk Konsumsi 

Produk konsumsi (consumer products) adalah 

barang yang dipergunakan oleh konsumen (akhir) 

atau kepentingan rumah tangga dengan maksud tidak 

dijual lagi. Barang-barang yang termasuk jenis 

produk konsumsi ini antara lain sebagai berikut:  

a) Barang kebutuhan sehari-hari (convenience 

product), yaitu barang yang umumnya sering kali 

diperlukan, segera dan memerlukan usaha yang 

sangat kecil untuk memilikinya, misalnya barang 

kelontong, baterai, dan sebagainya.   

b) Barang belanja (shopping product), yaitu barang 

yang dalam proses pembelian dibeli oleh 

konsumen, sehingga memerlukan usaha dengan 

cara membandingkan berdasarkan kesesuaian 

mutu, harga, dan model, misalnya pakaian, sepatu, 

sabun, dan lain sebagainya.   

c) Barang khusus (speaciality product), yaitu barang 

yang diperlukan untuk dibeli oleh konsumen, 

sehingga konsumen berusaha secara khusus untuk 

memiliki atau membelinya, misalnya mobil, 

kamera, dan lain sebagainya. 

d) (Unsought product), yaitu barang atau produk 

yang belum atau tidak diperlukan untuk dibeli saat 

itu atau tidak dapat dipergunakan 

                                                           
45 Husni Muharram Ritonga, Dkk, Manajemen Pemasaran, 73. 
46 M. Anang Firmansyah, Pemasaran Produk Dan Merek (Planning Dan 

Strategi), (Pasuruan: Cv. Qiara Media, 2019), 3. 
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dilingkungannya. Misalnya peti mati belum 

diperlukan untuk orang yang masih hidup.  

2) Produk Industri 

Produk industri (business products), adalah 

barang yang akan menjadi begitu luas dipergunakan 

dalam program pengembangan pemasaran. Barang 

industri juga dapat dirinci lebih lanjut jenisnya antara 

lain sebagai berikut.   

a) Bahan mentah, yaitu barang yang akan menjadi 

bahan baku secara fisik yang belum diproses 

sebelumnya. Seperti hasil hutan, hasil pertanian, 

hasil pertenakan, perikanan dan lain sebagainya.   

b) Bahan baku atau komponen produk pabrik, yaitu 

barang industri yang siap diproduksi menjadi 

produk lain dan siap diolah atau dikonsumsi 

kembali menjadi barang tertier lainnya. Misalnya 

susu menjadi yoghurt kemudian diolah lagi 

menjadi bahan membuat salad buah dan lain-lain. 

c) Bagi sektor industri, Capital item, adalah 

kekayaan utama yang sebagian dari investasinya 

diperhitungkan untuk menghasilkan produk akhir. 

misalnya alat-alat kantor, dan lain-lain.
47

 

b. Pengertian Halal (Consumer Products) 

Halal berasal dari kata halla ( ّحل ) adalah yang berarti 

lepas atau tidak terikat. Dalam kamus fiqih, kata halal 

dimaknai sebagai segala sesuatu yang boleh dikerjakan 

atau dimakan. Istilah ini, biasanya berhubungan dengan 

masalah makanan dan minuman.
48

  Menurut syara‟ 

pengertian halal yaitu sesuatu yang boleh dikerjakan 

berkaitan dengan kebolehan memanfaatkan, memakan, 

meminum dan mengerjakan sesuatu yang telah 

ditentukan berdasarkan nash atau mengandung arti 

sebagai anjuran untuk mengerjakan sesuatu yang 

                                                           
47 Budi Rahayu Tanama Putri, Manajemen Pemasaran, (Denpasar: Fakultas 

Perternakan Universitas Udayana, 2017), 23-27. 
48 Muhammad Aziz, “Perspektif Maqashid Al-Syariah Dalam 

Penyelenggaraan Jaminan Produk Halal Di Indonesia Pasca Berlakunya Undang 

Undang Nomor 33 Tahun 2014 Tentang Jaminan Produk Halal”, Jurnal Studi 

Keislaman 7, No. 2 (2017): 84. 
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berdasarkan nash.
49

 Dalam Al-Qur'an, Allah SWT 

memerintahkan umat Islam untuk memakan semua yang 

halal.  

                        

                   

Artinya: “Wahai manusia! Makanlah dari (makanan) 

yang halal dan baik yang terdapat di bumi, dan 

janganlah kamu mengikuti langkah-langkah 

setan. Sungguh, setan itu musuh yang nyata 

bagimu.”(Q.S. Al-Baqarah: 168).
50

 

 

c. Pengertian Produk Halal 

Produk halal menjadi produk yang begitu penting 

bagi umat muslimin. Umat Islam adalah umat yang 

memprioritaskan pentingnya suatu produk yang halal. 

Segala bentuk produk harus searah dengan syariat Islam 

seperti makanan, minuman, kosmetik, serta obat-obatan. 

Islam mengutamakan serta menghendaki segala produk 

yang dikonsumsi terjamin dari segala kehalalan maupun 

kesuciannya.
51

 

Produk halal adalah terdiri dari produk pangan, 

kosmetik, obat, maupun produk lainnya yang tidak 

terkandung dari unsur ataupun barang haram dalam 

pengolahannya serta dilarang untuk dimakan oleh umat 

Islam baik yang berkaitan dengan bahan baku, bahan 

pokok serta bahan pembantu dan yang lainnya yang 

masuk bahan produksi yang dikelola pada proses 

rekayasa genetika serta radiasi dengan proses 

                                                           
49 Ratna Wijayanti Dan Meftahudin, “Kaidah Fiqh Dan Ushul Fiqh Tentang 

Produk Halal, Metode Istibath Dan Ijtihad Dalam Menetapkan Hukum Produk 

Halal”, International Journal Ihya‟ „Ulum Al-Din 20, No. 2 (2018): 246. 
50 Ma‟had Thafidz Yanbu‟ul Quran Kudus, Al-Qur’an Dan Terjemahannya, 

(Kudus: Cv. Mubarokatan Thoyyibah), 24. 
51 Sekretariat Majelis Ulama Indonesia, Himpunan Fatwa Mui Sejak 1975, 

(Jakarta: Erlangga, 2011), 10. 
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pengelolaannya memberikan suatu manfaat dan sesuai 

dengan syariat Islam 
52

 

Allah SWT telah menjelaskan kriteria makanan dan 

minuman yang halal dikonsumsi, yaitu; setiap makanan 

dan minuman yang halalan tayyibah.Yang dimaksud 

“halalan” adalah makanan dan minuman yang 

diperbolehkan oleh agama Islam untuk dikonsumsi, dan 

tidak tergolong dari jenis hewan atau tumbuh-tumbuhan 

yang diharamkan. Sedangkan yang dimaksud 

“thayyiban” adalah makanan dan minuman yang 

memberi manfaat bagi manusia karena telah memenuhi 

syarat-syarat kesehatan, tidak najis atau mutanajjis 

(terkena najis), tidak memabukkan, tidak menimbulkan 

mafsadah (kerusakan/bahaya) bagi kesehatan fisik dan 

psikis, serta diperoleh dengan cara yang halal.
53

 

                           

       

Artinya: “Dan makanlah makanan yang halal lagi baik 

dari apa yang Allah telah rezkikan kepadamu, 

dan bertakwalah kepada Allah yang kamu 

beriman kepadanya.”(Al-Maaidah: 88).
54

 

 

Dalam menetapakan produk halal melalui 

pengawasan dan penegakan hukum yang telah disahkan 

maka ditetapkan badan jaminan produk halal (BPJH) 

dalam bentuk UU Jaminan Produk Halal (JPH) dimana 

keberadaan UU JPH memiliki peran yang sangat penting 

bagi masyarakat Indonesia, khususnya pemeluk agama 

Islam, diantaranya adalah sebagai berikut. 

                                                           
52 Bagian Proyek Sarana Dan Prasarana Produk Halal Direktorat Jenderal 

Bimbingan Masyarakat Islam Penyelenggaraan Haji, Himpunan Fatwa Majelis 

Ulama Indonesia, (Jakarta: Departemen Agama, 2003), 288. 
53 Daharmi Astuti, Dkk., “Sosialisasi Standarisasi Dan Sertifikasi Produk 

Halal Di Kota Pekanbaru Umkm Area Masjid Agung An-Nur Provinsi Riau”, 

Jurnal Pendidikan Dan Pengabdian Kepada Masyarakat 2, No. 1 (2020) : 26-27. 
54 Ma‟had Thafidz Yanbu‟ul Quran Kudus, Al-Qur’an Dan Terjemahannya, 

(Kudus: Cv. Mubarokatan Thoyyibah),  121. 
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1) UU JPH menentramkan batin umat islam Indonesia 

dengan memberikan perlindungan untuk melaksankan 

perintah agama dan menerapkan prinsip-prinsip 

syariah islam. 

2) UU JPH, negara memiliki peran dalam memberikan 

pelayanan, perlindungan dan jaminan hukum 

mengenai kehalalan suatu produk yang dibuktikan 

dengan sertifikat halal kepada seluruh rakyat 

Indonesia.  

3) UU JPH memiliki peran dalam mengatur aktivitas 

bisnis di Indonesia, baik impor maupun ekspor. 

4) Menurut UU JPH, diharapakan dapat menjadi 

landasan hukum tentang sistem informasi produk 

halal bagi pelaku usaha dan masyarakat.
55

  

Syarat produk yang halal menurut syari‟ah Islam 

diantaranya: 

1) Halal zatnya yang memiliki pengertian halal dari 

hukum asalnya, seperti buah-buahan dan sayur-

sayuran. 

2) Halal bagaimana cara mendapatkannya yang berrati 

cara mendapatkannya sudah sesuai dalam syari‟at 

Islam, seperti tidak diperoleh dengan cara yang 

dilarang syari‟at Islam misal saja mencuri. 

3) Halal dalam pemrosesannya, yang diartikan dalam 

proses penyembelihan harus seperti syri‟at Islam 

contahnya menyembelih binatang sesuai syari‟at 

Islam misalkan dengan membaca basmalah. 

4) Halal pada penyimpananya, tempat yang 

dipergunakan untuk penyimpanan tidak boleh 

memuat barang yang tergolong haram seperti babi, 

anjing(binatang yang diharamkan oleh Allah). 

5) Halal dalam pengangkutanya, contoh hewan yang 

mati pada pengangkutan sekalipun baru sebentar, 

tidak boleh ikut disembelih dan dikonsumsi oleh 

manusia. 
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6) Halal dalam proses penyajianya berartib dalam 

penyajian tidak boleh mengandung barang yang 

diharamkan menurut syari‟at Islam.
56

 

Menurut para pelanggan terkait produk halal, tidak 

hanya umat muslim yang menginginkannya tetapi 

penduduk non-muslim meraka beranggapapan dengan 

mengonsumsi produk yang terjamin kehalalannya dapat 

menyehatkan karena dilihat dari bagaimana proses 

pengelolaannya yang higienis, berkualitas serta bersih 

salah satunya pengelolaan makanan, dari kegiatan 

tersebut dapat dikatakan pada saat mengonsumsi dapat 

berpengaruh terhadap kesehatan. Selain produk yang 

telah terjamin kehalalnya, dalam promosi yang dilakukan 

perlu menekankan masyarakat agar yakin. Oleh sebab 

itu, yang menjadi salah satu motif dari pembelian 

konsumen diaman konsumen dengan sengaja atau harus 

mengkonsumsi produk halal ini.
57

 

Makanan dan produk-produk yang boleh 

dikonsumsi bagi umat Muslim terdapat dalam Al-Qur‟an 

Surah Al-Baqarah ayat 172-173 mengenai keharusan 

mengkonsumsi yang halal (MUI, 2013): 

                      

                  

                      

                          

       

Artinya:“Wahai orang-orang yang beriman! Makanlah 

dari rezeki yang baik yang Kami berikan kepada 
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kamu dan bersyukurlah kepada Allah, jika kamu 

hanya menyembah kepada-Nya.Sesungguhnya 

Dia hanya mengharamkan atasmu bangkai, 

darah, daging babi, dan (daging) hewan yang 

disembelih dengan (menyebut nama) selain 

Allah. Tetapi barang siapa terpaksa 

(memakannya), bukan karena menginginkannya 

dan tidak (pula) melampaui batas, maka tidak 

ada dosa baginya. Sungguh, Allah Maha 

Pengampun, Maha Penyayang”.(Q.S. Al-

Baqarah : 172-173).
58

 

6. Keputusan Pembelian 

a. Definisi Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian atau pengambilan Keputusan 

diartikan  sebagai pemilihan antara berbagai alternatif 

pilihan yang ada, dengan berdasar dan tepat sasaran yang 

sesuai dengan harapan yang diinginkan.
59

 Proses 

pengambilan berdasarkan terhadap keinginan pelanggan 

dilakukan dengan sada dengan memilih satu diantara 

alternatif yang disediakan. 

Setiadi juga mendefinisikan bahwa inti dari 

pengambilan keputusan konsumen adalah proses 

pengintegrasian yang mengombinasikan pengetahuan 

untuk mengevaluasi dua perilaku alternative atau lebih 

dan memilih salah satu diantaranya.
60

 Hal yang perlu 

diperhatikan sebelum merancang suatu pemasaran 

perusahaan yang perlu dilakukan perusahaan yaitu 

melakukan identifikasi konsumen, tujuan serta proses 

pengambilan keputusan konsumen.
61
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b. Tahapan Keputusan Pembelian 

1) Pengenalan Kebutuhan 

Pengenalan kebutuhan muncul ketika konsumen 

menghadapi suatu masalah, yaitu suatu keadaan 

dimana terdapat perbedaan antara keadaan yang 

diinginkan dan keadaan yang sebenarnya terjadi. 

2) Waktu 

Waktu yang telah berlalu menjadikan teraktifnya 

kebutuhan fisiologis seseorang. Waktu juga dapat 

mendorong pengenalan kebutuhan-kebutuhan lain 

yang diinginkan oleh seorang konsumen. 

3) Perubahan Situasi 

Perubahan situasi akan menghidupkan suatu 

kebutuhan. Konsumen yang belum menikah biasanya 

menghabiskan pengeluaran yang digunakan untuk 

liburan. Namun setelah  menikah, konsumen akan 

lebih mengenali banyaknya kebutuhan yang lain. 

4) Kepemilikan Produk 

Kepemilikan pada sebuah produk sering kali 

dengan mengaktifkan kebutuhan yang lain. 

5) Konsumsi Produk 

Persediaan makanan yang ada dirumah sering 

kali mendorong konsumen untuk menyadari 

kebutuhannya dan segera membeli makanan agar bisa 

tersedia untuk konsumsi berikutnya 

 

6) Perbedaan individu 

7) Pengaruh Pemasaran 

Produk baru muncul hampir setiap hari dan 

diiklankan atau dikomunikasikan melalui berbagai 

media oleh perusahaan. Program pemasaran tersebut 

akan memengaruhi konsumen untuk menyadari 

kebutuhannya. 

8) Pencarian Informasi 

Pencarian informasi mulai dilakukan ketika 

konsumen memandang bahwa kebutuhan tersebut 

bisa dipenuhi dengan membeli dan mengonsumsi 

suatu produk. Konsumen mencari informasi yang 

tersimpan didalam ingatannya dan mencari informasi 

dari luar. Konsumen akan mencari informasi tentang 
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berbagai jenis barang yang dibutuhkan, banyaknya 

merek yang ada, harga, tempat pembelian dan cara 

pembayaran yang sesuai. 

9) Pencarian Internal 

Proses pencarian informasi secara internal dapat 

dijelaskan sebagai berikut. 

a) Konsumen akan berusaha mengingat semua 

merek dan produk.  

b) Konsumen akan berfokus pada produk dan 

merek yang sangat dikenalnya. Konsumen 

akan membagi produk yang dikenalnya 

tersebut kedalam tiga kategori, yaitu : 

(1) Kelompok yang dipertimbangkan 

(consideration set atau evoked set) yaitu 

kumpulan produk atau merek yang akan 

dipertimbangkan lebih lanjut. 

(2) Kelompok yang tidak berbeda (insert set) 

yaitu kumpulan produk atau merek yang 

dipandang tidak berbeda satu sama lain. 

(3) Kelompok yang ditolak yaitu kelompok 

produk atau merek yang tidak bisa 

diterima.
62

 

c. Faktor-Faktor Yang Memengaruhi Keputusan 

Pembelian 

Tjiptono menjelaskan terkait keputusan pembelian 

konsumen dipengaruhi beberapa faktor-faktor sebagai 

berikut:
63

  

1) Faktor personal atau karakteristik konsumen. 

2) Faktor psikologis, diartikan sebagai proses 

mental konsumen. 

3) Faktor sosial, yaitu pengaruh dari teman, 

keluarga, komunitas sosial, faktor kultural dan 

lain-lain. 

4) Faktor personal seperti usia, gender, etnis, 

penghasilan, tahap siklus hidup keluarga, 

                                                           
62 Etta Mamang Sangadji Dan Sopiah, Perilaku Konsumen, (Yogyakarta: 

C.Vandi Offset 2013), 126-129. 
63 Rahmah , Dkk., “Pengaruh Religiusitas Dan Produk Halal Terhadap 

Keputusan Memilih Kosmetik Pada Konsumen Muslim”,Sketsa Bisnis 7, No. 1, 

(2020), 5. 
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pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, 

kepribadian. 

5) Faktor psikologis seperti persepsi, pembelajaran, 

motivasi, keyakinan dan sikap. 

d. Keputusan Pembelian Dalam Pandangan Islam 

Proses pengambilan keputusan diperjelaskan oleh 

beberapa ayat al-quran yang lebih bersifat umum, artinya 

bisa diterapkan dalam segala aktivitas. Konsep 

pengambilan keputusan  dalam islam lebih ditekankan 

pada sikap adil. Hal ini disandarkan pada contoh sikap 

hakim yang harus tegas dan adil dalam memutuskan 

suatu perkara peradilan. Sebagaimana dalam Al-Qur‟an 

Surat Ali Imran : 159.   

                       

                         

                              

Artinya: “Maka berkat rahmat Allah engkau 

(Muhammad) berlaku lemah lembut terhadap 

mereka. Sekiranya engkau bersikap keras dan 

berhati kasar, tentulah mereka menjauhkan diri 

dari sekitarmu. Karena itu maafkanlah mereka 

dan mohonkanlah ampunan untuk mereka, dan 

bermusyawarahlah dengan mereka dalam 

urusan itu. Kemudian, apabila engkau telah 

membulatkan tekad, maka bertawakallah 

kepada Allah. Sungguh, Allah mencintai orang 

yang bertawakal.”(Q.S. Ali Imran : 159).
64

 

 

Selain itu dalam memperoleh informasi seperti 

dalam surat al hujurat : 6. 

                                                           
64 Ma‟had Thafidz Yanbu‟ul Quran Kudus, Al-Qur’an Dan Terjemahannya, 

(Kudus: Cv. Mubarokatan Thoyyibah), 70. 
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                          

                      

Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman! Jika 

seseorang yang fasik datang kepadamu 

membawa suatu berita, maka telitilah 

kebenarannya, agar kamu tidak mencelakakan 

suatu kaum karena kebodohan (kecerobohan), 

yang akhirnya kamu menyesali perbuatanmu 

itu.”(Q.S. AL-Hujurat : 6).
65

 

Dari ayat diatas mengemukakan sebagai umat 

muslim hendaknya selalu waspada dalam mengelola 

suatu berita atau informasi. Ketika kita tidak memiliki 

pengetahuan tentang hal tersebut maka sebaiknya kita 

mencari kebenaran dan teliti terlebih dahulu sebelum 

akhirnya menyesal dikemudian hari. Ayat ini juga dapat 

disandarkan dengan sikap hati-hati umat Islam dalam 

membuat keputusan untuk mengkonsumsi atau 

menggunakan suatu produk. Seperti yang dijelaskan 

sebelumya bahwa terdapat tahapan-tahapan yang dilalui 

seseorang dalam pengambilan keputusan konsumen. 

 

 

B. Penelitian Terdahulu 

Disebutkan penelitian terdahulu yang mempunya 

keterkaitan dengan minat berwirausaha serta unsur-unsur 

yang berkaitan yaitu diantaranya: 

                                                           
65 Ma‟had Thafidz Yanbu‟ul Quran Kudus, Al-Qur’an Dan Terjemahannya, 

(Kudus: Cv. Mubarokatan Thoyyibah) , 515. 
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C. Kerangka Berfikir  

Kerangka berfikir menjelaskan teori yang berhubungan 

dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagi hal 

yang penting.
66

 Sebelum melakukan pembahasan mengenai 

permasalahan tersebut, maka dibutuhkan suatu konsep 

pemikiran yang jelas. Kerangka berfikir yang dipergunakan 

pada kajian ini yaitu digambarkan sebagai berikut: 

Gambar 2.1 

Kerangka Berfikir 

 

 

 H1 

 

 

H2 

  

 

 

 

H3 

 

 

H4 

 

 

Keterangan : 

 Berpengaruh Parsial 

 Berpengaruh Simultan 

 

Berdasarkan kerangka berfikir diatas dapat dijelaskan 

bahwa: 

a. H1 bertujuan untuk mengetahui pengaruh electronic word of 

mouth secara parsial terhadap keputusan pembelian. 

b. H2 bertujuan untuk mengetahui pengaruh lokasi secara 

parsial terhadap keputusan pembelian. 

c. H3 bertujuan untuk mengetahui pengaruh produk halal 

secara parsial terhadap keputusan pembelian. 

                                                           
66 Sugiyono, Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif Dan R&D (Bandung: 

Alfabeta, 2009), 60. 

(X1) Electronic 

Word Of Mouth 

  

(X2) 

Lokasi 

(X3) 

Produk Halal 

(Y) Keputusan 

Pembelian 
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d. H4 bertujuan untuk mengetahui pengaruh electronic word of 

mouth, lokasi, produk halal secara simultan terhadap 

keputusan pembelian. 

 

D. Hipotesis Penelitian 

Hipotesis merupakan dugaan dari suatu jawaban yang 

masih bersifat sementara terhadap permasalahan yang diangkat 

dan jawaban tersebut masih akan diuji secara empirik dalam 

kebenarannya.
67

 

Berdasarkan atas landasan teori dan kerangka pemikiran 

teoritis maka rumus dari hipotesis sebagai berikut: 

1. Pengaruh Electronic Word Of Mouth (X1) Terhadap 

Keputusan Pembelian (Y) 

Berdasarkan hasil penelitian yang sudah pernah 

dibuat Juliatrin Chairul Akbar Dan Sunarti adalah 

electronic word of mouth yang diterapkan restoran sushi 

tei kelapa gading berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian.Hasil penelitian Vivi Endah Sari 

menunjukkan bahwa variabel electronic word of mouth, 

Lifestyle dan Kepercayaan memiliki pengaruh positif 

yang signifikan terhadap keputusan pembelian.  

Dengan demikian, kesediaan pelanggan untuk 

berbagi pengalaman positif dan merekomendasikan 

B‟lian Resto kepada keluarga, teman, kerabat juga kan 

berdampak terhadap keputusan pembelian semakin 

positif terhadap B‟lian Resto. 

H01 : diduga tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

antara electronic word of mouth terhadap 

keputusan pembelian di B‟lian Resto kudus. 

H1  :   diduga terdapat pengaruh yang signifikan antara 

electronic word of mouth terhadap keputusan 

pembelian di B‟lian Resto Kudus. 

2. Pengaruh Lokasi (X2) Terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah 

dilakukan oleh Suryati dan Zaenuri Nur Rahmat terdapat 

pengaruh positif dan signifikan antara kualitas produk, 

                                                           
67 Sigit Hermawan Dan Amirullah, Metode Penelitian Bisnis Pendekatan 

Kuantitatif Dan Kualitatif, (Malang: Media Nusa Creative, 2016), 79. 
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harga, dan lokasi terhadap keputusan 

pembelian.Berdasarkan hasil penelitian dari Agnes Ligia 

Patistia Walukow, Lisbeth Mananeke, Dan Jantje Sepang 

menunjukkan bahwa variabel lokasi tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. variabel 

kualitas produk, harga dan promosi memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan pembelian.  

Artinya secara keseluruhan lokasi memiliki 

kategori baik dan konsumen dapat memutuskan untuk 

memilih tempat yang tepat. 

H02  :  diduga tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

antara lokasi terhadap keputusan pembelian di 

B‟lian Resto Undaan Kudus. 

H2  :  diduga terdapat pengaruh yang signifikan antara 

lokasi terhadap keputusan pembelian di B‟lian 

Resto Undaan Kudus. 

3. Pengaruh Produk Halal (X3) Terhadap Keputusan 

Pembelian (Y) 

Berdasarkan hasil penelitian dari Rahmah, Asep 

Muhamad Ramdan dan R. Deni Muhammad Danial 

menunjukkan bahwa ada pengaruh positif antara 

religiusitas dan produk halal terhadap keputusan memilih 

kosmetik pada konsumen muslim. Berdasarkan 

penelitian yang dilakukan oleh Ichsani Mutiara Dan 

Syahputra menunjukkan bahwa terdapat pengaruh antara 

pengetahuan produk dan produk halal terhadap 

keputusan pembelian produk kecantikan korea.  

Penjelasan untuk hasil penelitian ini adalah 

bahwa pelanggan memilih produk berdasarkan jenis 

produk yang akan dipilih secara positif dan signifikan 

terkait dengan keputusan pembelian pelanggan. 

H03  :  diduga tidak terdapat pengaruh yang signifikan 

anta produk halal terhadap keputusan pembelian di 

B‟lian Resto Undaan Kudus. 

H3    :  diduga terdapat pengaruh antara produk halal 

terhadap keputusan pembelian di B‟lian Resto 

Undaan Kudus.  
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4. Pengaruh Electronic Word Of Mouth, Lokasi Dan 

Produk Halal Terhadap Keputusan Pembelian Di 

B’lian Resto Undaan Kudus 

Berdasarkan hasil penelitian dari Amirudin M 

Amin Dan Rafiqah Fitri Yanti (2021) yang terkait 

dengan brand ambassador, ewom, gaya hidup, country 

of origin dan motivasi menunjukkan hubungan pengaruh 

secara positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Selain itu penelitian Muhammad Maksum 

(2018) yang terkait dengan harga, produk, lokasi dan 

promosi menunjukkan hubungan pengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. 

Sedangkan penelitian yang dilakukan oleh Ichsani 

Mutiara dan Syahputra (2018) terkait variabel produk 

halal yang berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Maka hipotesis dalam penelitian ini dapat 

dirumuskan sebagai berikut: 

H04  :  diduga tida terdapat pengaruh yang 

signifikan antara electronic word of mouth, 

lokasi dan produk halal terhadap keputusan 

pembelian di B‟lian Resto Undaan Kudus. 

H4  :  diduga terdapat pengaruh yang signifikan 

antara electronic word of mouth, lokasi dan 

produk halal terhadap keputusan pembelian 

di B‟lian Resto Undaan Kudus. 

 


