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ABSTRAK 

 IMPLEMENTASI BAURAN PEMASARAN PADA O’CHICKEN 

DITINJAU MENURUT EKONOMI SYARIAH 

WILMINIA SARI HASIBUAN 
182310432 

 
Perkembangan bisnis saat ini semakin ketat terutama pada produk makanan siap 
saji. Oleh karena itu, perusahaan dagang harus menentukan strategi pemasaran 
yang tepat untuk memotivasi konsumen untuk membeli. Salah satu strategi yang 
dapat diperlukan adalah strategi bauran pemasaran. Strategi bauran pemasaran 
meliputi strategi produk, harga, tempat dan strategi promosi. Begitu pula dengan 
O’chicken merupakan bisnis perdagangan yang bergerak dibidang makanan 
kuliner memiliki strategi bauran pemasaran  dan melakukan inovasi untuk 
mencapai keuntungan maksimal. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui 
implementasi bauran pemasaran ditinjau menurut ekonomi syariah pada 
O’chicken Tengku Bey. Penelitian ini menggunakan deskriptif kualitatif yang 
mendeskripsikan, menganalisis dan meringkas data dari hasil observasi, 
wawancara dan dokumentasi terhadap 10 informan penelitian (manajer, 
karyawan, dan konsumen). Teknik analisis data yang digunakan adalah reduksi 
data, penyajian data penarikan kesimpulan serta data sekunder didapatkan 
melalui buku, dokumentasi, dan katalog yang ada di dalam perusahaan. Hasil  
penelitian ini menunjukkan bahwa O’chicken Tengku Bey Pekanbaru telah 

melakukan pemasaran yang efektif, seperti: produk yang berkualitas tinggi, 
penetapan harga yang wajar, pemilihan kawasan strategi, serta penggunaan 
media promosi (facebook, whatsapp, dan instagram). Adapun saran yang 
disampaikan, hendaknya pengelola Organik O’chicken Tengku Bey Pekanbaru 

tetap menjaga kualitas produk dan pelayanan agar usaha dapat berkembang 
lebih baik dalam ketatnya persaingan bisnis fried chicken sehingga menjadi 
pertimbangan bagi konsumen dalam memutuskan pembelian Organik O’chicken. 

 

 
Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Ochicken, Ekonomi Syariah. 
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ABSTRACT 

 THE IMPLEMENTATION OF MARKETING MIX AT O’CHICKEN 

BASED ON SHARIA ECONOMIC VIEW  

WILMINIA SARI HASIBUAN 
182310432 

 
 Business development today was very tight especially in instant food. Because of 
this, a company should choose appropriate marketing strategy to motivate 
consumer to buy. One of strategies that needed was marketing mix. Marketing mix 
strategy involved product strategy, price, place and promotion strategy. 
O’chicken was a commercial business in culinary that had marketing mix strategy 
and did innovation to achieve maximum benefit. The purpose in this research 
examined to know the implementation of marketing mix based on sharia economic 
view at o’chicken Tengku Bey. This research used descriptive qualitative that 
described, analyzed, and summarized data from observation, interview and 
documentation toward 10 research informant (manager, staff, and consumer). 
Data analysis technique used data reduction, data presentation and drawing 
conclusion, also secondary data got from book, documentation, and catalog that 
was in company.   Research finding showed that o’chicken Tengku Bey Pekanbaru 

had done effective marketing, such as: high quality product, reasonable pricing, 
choosing area strategy, and using social media promotion (Facebook, WhatsApp, 
and Instagram).   The suggestion could be said that the Organic O’chicken 

management Tengku Bey Pekanbaru should keep product quality and services to 
make this company could grow up better in business fried chicken competition. It 
could be consumer consideration in choosing to buy Organic O’chicken. 

 

 
Keywords: Marketing Mix, O’chicken, Sharia Economic  
 
 
  



 ومخص

 وَ حٗح الاقتصاد الشزع٘ OOOOOOOOOتطبٗل بٕراُ تشٕٖل لدٝ 

 ٖٔمىٍٗٗا سارٙ ِاسبٕاُ
131813281 

 
كاُ تٍىٗٛ تجارٚ تٍىٗٛ سزٖعٛ  في ِذا العصز خاصٛ في ٌتاج المأكٕلات. ٔلذالك، فٗكُٕ 

إستراتجٗٛ شزكٛ تجارٚ تدبز إستراتجٗٛ التشٕٖل الصخٗخٛ لٗدافع المشتّمك لشزائ تجارتْ. وَ 
في تشٕٖل ِ٘ إستراتجٗٛ بٕراُ تشٕٖل. كاُ إستراتجٗٛ بٕراُ تشٕٖل تتكُٕ عمٜ الٍتاج، 

ِٕ تجارٚ في مجاه الطعاً ٔلها  OOOOOOOOOاستيراتجٗٛ الترقٗٛ. ٔكذالك الجىَ، المكاُ ٔ
   استيراتجٗٛ بٕراُ تشٕٖل ٔقاوت بابتكار لٍٗن رٖح كجير. ّٖٔدف ِذا البخح إلى وعزفٛ 

وَ حٗح الاقتصاد الشزع٘ تٍٗكٕ باٙ.  OOOOOOOOOتطبٗل بٕراُ تشٕٖل لدٝ 
ٖشتخدً ِذا البخح ٔصف٘ ٌٕع٘ الذٙ ٖتكُٕ عمٜ الٕصف، التخمٗن ٔ ومخص وَ خلاه 

مخبرَٖ )وشؤٔه، المٕظف  13الملاحظٛ ٔالمكابمٛ ٔالتٕثٗل ٖٔكُٕ وصدار البٗاٌات 
ٔتجد  جمع البٗاٌات، ٔعزضّا ٔالممخص ٔالمشتّمك(.ٔاسمٕب تحمٗن البٗاٌات المشتخدً ِٕ

الباحجٛ البٗاٌات الفزعٗٛ وَ الكتب ٔالتٕثٗل ٔالمجمٛ في ِذٓ الشزكٛ. ٔدلت ٌتٗجٛ البخح 
بكٍبارٔ قد قاً بتشٕٖل فعال٘ وجن: ٌتاج لْ   OOOOOOOOO OOOOOO OOOعمٜ أُ 

٘ )فٗشبٕك، جٕدٚ وزتفعٛ، اثبات ثمَ عادٙ، اختٗار وكاُ ٔاثك٘ ٔاستخداً ٔساٟن اجتىاع
تٍكٕ باٙ  OOOOOOOOOٔتشأف ٔإٌشتغزاً(. ٔأوا الٍصٗخٛ ِ٘ عمٜ تجارت٘ عضٕٙ 

بكٍبارٔ لحفظ جٕدٚ ٌتاجْ ٔخدوٛ لتكُٕ تجارٚ تٍىٗٛ سزٖعٛ ٔجٗدٚ في شدٚ تزاحي تجارٚ 
fried cihcken  جذابا لشزاٞ حتٜ ٖكُٕ المشتّمكOOOOOOOOO. 

 
  ، الاقتصاد الشزعOOOOOOOOO٘الكمٗىات الزٟٗشٛ: بٕراُ التشٕٖل، 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. LATAR BELAKANG MASALAH 

Perkembangan yang semakin modern telah membawa perubahan besar 

dalam gaya hidup  masyarakat. Hal ini juga tercermin dari peningkatan 

proporsi pengeluaran untuk makanan olahan dan penurunan proporsi bahan 

baku. Isu ini juga tercermin dari perilaku konsumtif masyarakat yang serba 

cepat dan praktis. Untuk tetap hidup, manusia bertujuan untuk memenuhi 

kebutuhan utama, salah satunya adalah pangan. Pangan merupakan 

kebutuhan dasar manusia yang tidak dapat ditunda, karena dibutuhkan 

manusia untuk memenuhi kebutuhan energi untuk beraktivitas dan 

kelangsungan hidup. 

Dikarenakan populasi penduduk masyarakat Indonesia yang terus 

bertambah menyebabkan peningkatan permintaan makanan setiap tahunnya. 

Berdasarkan kondisi seperti ini Peningkatan jumlah permintaan makanan ini 

ditanggapi positif oleh produsen dengan membuka bisnis makanan mulai 

dari rumah makan, restoran hingga kafe yang menawarkan berbagai menu 

cepat saji yang bermacam-macam. 

Para pelaku bisnis di bidang kuliner memiliki berbagai macam kesulitan 

dalam menjalankan bisnisnya. Salah satu kendalanya adalah beragamnya 

persaingan di dalam pasar itu sendiri, masing-masing dari barang dagangan 

yang sebanding dan dari barang dagangan yang berbeda. 

Oleh sebab itu diperlukan suatu produk yang sesuai dengan kebutuhan dan 

keinginan konsumen  dan membuat strategi dalam  menjalankan usaha. 
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Menurut Stephen Robbins (1990), menjelaskan skema sebagai: the 

determination of the basic long-term goals and objectives of an 

enterprise,and the adoption of course of action and the allocation of 

resources necessary for carrying out this goals (pembatasan target jangka 

Panjang perusahaan dan memutuskan arah tindakan serta mendapatkan 

sumber-sumber yang diperlukan untuk mencapai tujuan). 

Strategi pemasaran berencana untuk mengkonversi harapan kami pada 

dampak berbagai kegiatan pemasaran dan permintaan program untuk produk 

atau lini produk di pasar target tertentu. Dengan demikian, strategi 

pemasaran diperlukan untuk mencapai tujuan organisasi, yaitu, kunjungan 

pribadi atau pembeli produk tertentu.  

Menurut Philip Kotler bahwa pemasaran adalah proses sosial di mana 

individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan untuk menciptakan, menyampaikan, dan secara bebas 

mempertukarkan produk dan layanan yang berharga. Sementara itu, 

American Marketing Association (AMA), dikutip oleh Kotler dan Keller 

(2016), mendefinisikan pemasaran sebagai fungsi organisasi, menciptakan, 

mengomunikasikan, dan memberikan nilai kepada pelanggan dan mengelola 

hubungan pelanggan dengan cara yang membuat organisasi 

menguntungkan. Dari definisi ini, pemasaran dapat memenuhi kebutuhan 

dan keinginan konsumen dalam berbagai cara, termasuk desain produk, 

penetapan harga, promosi, membangun hubungan pelanggan, memberikan 

kepuasan konsumen, dan menghasilkan keuntungan. Anda dapat 
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menyimpulkan bahwa Anda bertujuan untuk mencapai tujuan Anda dengan 

bertemu. Untuk organisasi. 

Evolusi dunia bisnis membutuhkan peran strategi pemasaran yang dapat 

mendukung kemajuan bisnis. Karena kegiatan pemasaran merupakan 

kegiatan yang berhubungan langsung dengan masyarakat luas dan 

konsumen, maka kemajuan kegiatan usaha sangat ditentukan oleh 

keberhasilan kegiatan pemasaran perusahaan. Perusahaan perlu memiliki 

strategi yang mengarahkan kegiatan usahanya dan menggunakan strategi 

tersebut sebagai panduan pemasaran untuk menentukan pihak mana yang 

berhak menjual produknya. Keberhasilan pemasaran dipengaruhi oleh 

bauran pemasaran yang berperan penting dalam mempengaruhi pelanggan 

untuk membeli produk dan jasa yang ditawarkan pasar. Oleh karena itu, 

bauran pemasaran disebut sebagai alat untuk mengukur tingkat keberhasilan 

pemasaran. Menurut Kotler dan Armstrong (2016), bauran pemasaran 

mencakup empat aspek utama yang dapat dikendalikan perusahaan: produk, 

harga, lokasi, dan iklan. Strategi yang digunakan untuk mencapai 

keuntungan maksimal dari semua alat pemasaran dalam perusahaan dikenal 

sebagai konsep 7P: produk (product), harga (Price), lokasi (Place), promosi 

(Promotion), orang (people), proses ( Process), dan bukti fisik (physical 

evidence). 

Persaingan bisnis yang ketat menuntut para pengusaha untuk lebih 

meningkatkan kualitas barang atau jasa, promosi, harga maupun pelayanan 

terhadap konsumen dengan memahami keinginan dan kebutuhan konsumen. 

Para pesaing bisnis akan melakukan yang terbaik untuk mewujudkan semua 



4 
 

cara untuk meraih tujuan dalam meningkatkan penjualan dan meraih laba 

yang maksimal. Pemasaran pada Islam memiliki strategi pemasaran yang 

didasarkan pada AlQur’an dan Sunnah Rasulullah SAW, pemasaran Islam 

merupakan sebuah disiplin bisnis yang mengarahkan pada proses 

penciptaan, penawaran dan perubahan value (nilai) dari satu inisiator kepada 

stake holder dalam keseluruhan prosesnya sesuai dengan akad serta prinsip-

prinsip dalam Islam, jadi strategi pemasaran dalam Al-Qur’an ialah 

Sebagaimana firman Allah SWT dalam QS An-Nisa/4:29 

ا  ٌْكُنْ ۗ وَلََ يٰٰٓايَُّهاَ الَّرِيْيَ اٰهٌَىُْا لََ تأَكُْلىُْٰٓ ٰٓ اىَْ تكَُىْىَ تجَِازَةً عَيْ تسََاضٍ هِّ اهَْىَالكَُنْ بيٌَْكَُنْ باِلْباَطِلِ الََِّ

َ كَاىَ بِكُنْ زَحِيْوًا
ًْفسَُكُنْ ۗ اِىَّ اّللّٰ ا اَ  تقَْتلُىُْٰٓ

Artinya: Orang-orang yang beriman, janganlah kamu memakan 
harta sesamamu dengan cara yang boros (tidak benar), kecuali dalam 
bentuk suka dan tidak suka perundingan di antara kamu. Jangan bunuh 
diri Sesungguhnya Allah itu penyayang kepadamu. 

 

Ayat ini merekomendasikan bahwa aktivitas perdagangan harus 

dilakukan dengan cara yang baik. Bagian ini juga melarang perampasan 

yang tidak semestinya atas milik orang lain. Ini tentang mencegah 

perusahaan memproduksi produk yang memiliki aspek penipuan, yaitu 

produk yang memiliki aspek penipuan atau spekulatif yang dapat 

merugikan konsumen, dan produk yang diproduksi tidak meniru produk 

lain. Ini cara yang bagus. Kemudian dapat melakukan bisnis berdasarkan 

konsensus dan berperan dalam pengambilan keputusan konsumen untuk 

membeli. 

Perkembangan dalam bidang jasa maupun produk  khususnya 

restoran cepat saji saat ini berkembang pesat. Seiring  dengan naiknya 

pendapatan perkapita penduduk, maka kebutuhan akan protein hewani 
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bagi masyarakat juga meningkat. Ayam  broiler merupakan salah satu 

komoditi unggas yang memberikan kontribusi besar dalam memenuhi 

kebutuhan protein asal hewani bagi masyarakat Indonesia. Kebutuhan 

daging ayam setiap tahunnya mengalami peningkatan, karena harganya 

yang terjangkau. Ayam potong yang dilakoni sebagai ayam organik 

merupakan budidaya hewan berjenis unggas yang diambil dagingnya 

dengan sifat ukuran badan yang besar penuh daging, dan sehat,  dengan 

pertumbuhan cepat, dan daging yang dihasilkan bertekstur halus, lembut 

dan empuk (Setyono, 2012). 

Ayam pedaging atau broiler merupakan suatu kebutuhan protein 

bagi manusia dan kebutuhan bagi masyarakat, dimana ayam dapat ditemui 

di berbagai tempat dan sudah menjadi kebutuhan secara primer atau 

kebutuhan secara umum. Ayam yang beredar di masyarakat tidak hanya 

ayam hidup tetapi banyak juga ayam yang sudah siap makan, menjadikan 

ayam sebagai prioritas dalam kebutuhan hidup. Penjualan ayam yang 

semakin meningkat dengan permintaan yang semakin tinggi, membuat 

usaha ayam potong pun menyebar dan dapat ditemui di berbagai tempat 

untuk menyuplai ayam ke konsumen pedagang entah itu bakulan, rumah 

makan, atau penjual lainnya, serta ke konsumen terakhir. 

Usaha ayam organik saat ini sudah banyak berdiri di Indonesia, 

salah satunya adalah di Pekanbaru, yaitu  O’chicken  dengan “tagline”  

lebih sehat dan lezat  yang didirikan pada 11 Maret  tahun 2015, beralamat 

di jalan Tengku Bey Simpang Tiga Pekanbaru.  
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Keunggulan O'chicken dibanding produk lainnya adalah produk ini 

berbahan dasar ayam organik. Ayam organik bebas bahan kimia, tumbuh 

secara alami tanpa menggunakan antibiotik, bebas hormon, menggunakan 

pakan khusus untuk menghasilkan ayam rendah kolesterol, dan tidak  

memiliki penyedap rasa MSG atau Vetsin. Sehingga O’chicken benar-

benar sehat dan bebas dikonsumsi Mulai dari anak-anak, remaja,  hingga 

dewasa. 

O'Chicken menawarkan keistimewaan produk Organik dan 

diharapkan dapat membantu O'Chicken memenangkan pasar dalam bisnis 

ayam goreng yang sangat kompetitif dan membantu konsumen dalam 

mengambil keputusan pembelian. Akan tetapi, banyak konsumen yang 

masih belum memahami ayam organik, dan seperti yang sudah diketahui 

di Pekanbaru, banyak yang menganggap ayam organik sama dengan ayam 

olahan lainnya, baik bisnis ayam goreng  franchise atau tidak. Terlepas 

dari itu, itu berkembang pesat. Seperti McDonald's, KFC, CFC, Texas 

Chicken, d`BestO dan banyak lagi.  

Berdasarkan  data yang peneliti dapatkan awalnya O’chicken 

memiliki jumlah penjualan yang cukup memuaskan, namun hari berjalan 

jumlah penjualan pada O’chicken semakin menurun. Dikarenakan 

kurangnya menerapkan pemasarannya dalam sistem strategi bauran 

pemasaran, dimana sistem yang mereka gunakan kurang stabil dengan 

menerapkan semua alat pemasaran dalam usahanya yang dikenal dengan 

7P, yaitu product, place, price, promotion, people, process, dan physical 

evidence. Hal itu dapat dilihat dari laporan jumlah penjualan pada 
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O’chicken. Berikut data jumlah penjualan di restoran O’chicken  Simpang 

Tiga Pekanbaru Riau. 

Tabel 1.1  Data Jumlah Penjualan O’chicken Tahun 2019 

Periode penjualan 
Januari 127.826.000 
Februari 121.656.000 
Maret 127.475.000 
April 105.295.000 
Mei 77.490.000 
Juni 77.495.000 
Juli 115.564.000 

Agustus 111.411.000 
September 99.866.000 
Oktober 113.893.000 

November 109.681.000 
Desember 97.536.000 

Sumber: O’Chicken pekanbaru 

Tabel 1.2 Data Jumlah Penjualan O’chicken Tahun 2020 

Priode Penjualan 
Januari 106.636.000 
Februari 104.521.000 
Maret 84.918.000 
April 46.334.000 
Mei 42.089.000 
Juni 63.038.000 
Juli 62.862.000 

Agustus 69.955.000 
September 66.386.000 
Oktober 65.895.000 

November 69.582.000 
Desember 75.385.000 

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa  penjualan 

O’chicken terjadi fluktuasi setiap bulannya. Yang mana memberikan 

gambaran bahwa keputusan pembelian konsumen memiliki kecenderungan 

yang tidak tetap dan cenderung menurun dalam membeli produk 

O’Chicken, sehingga mengakibatkan jumlah penjualan mengalami 
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fluktuasi setiap bulannya dan tidak terdapat kenaikan yang signifikan dari 

bulan Januari  sampai Desember 2019 – 2020. 

Berdasarkan persoalan diatas, peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian lebih lanjut mengenai “implementasi  bauran pemasaran pada 

O’chicken. Dengan judul skripsi ini adalah “Implementasi Bauran 

Pemasaran Pada O’chicken Ditinjau Menurut Ekonomi Syariah”. 

B. Perumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan maka permasalahan yang 

didapat adalah berikut: 

1. Bagaimana implementasi bauran pemasaran pada  Ayam 

O’chicken?  

2. Bagaimana implementasi bauran pemasaran pada Ayam O’chicken 

ditinjau ekonomi syariah?  

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah, tujuan yang akan dicapai dalam penelitian 

ini adalah:  

1. Untuk mengetahui implementasi bauran pemasaran pada Ayam 

Organik  O’Chicken di  Jl.Tengku Bey kota Pekanbaru. 

2. Untuk mengetahui tinjauan ekonomi syariah mengenai 

implementasi bauran pemasaran pada Ayam Organik O’Chicken di 

Jl. Tengku Bey kota Pekanbaru. 
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D. Kegunaan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang masalah, rumusan masalah,dan tujuan 

penelitian di atas maka kegunaan penelitian yang dapat diambil dari 

penelitian ini sebagai berikut:  

1. Sebagai acuan informasi bagi mahasiswa untuk melihat 

implementasi bauran pemasaran pada Ayam Organik O’chicken di 

Jl. Tengku Bey kota Pekanbaru. 

2. Sebagai pengaplikasian ilmu pengetahuan penulis sendiri sebagai 

pengembangan ilmu pengetahuan yang diperoleh selama kuliah.  

3. Sebagai salah satu syarat untuk menyelasaikan studi Pendidikan S1 

pada fakultas agama islam universitas islam riau dalam bidang 

jurusan ekonomi Syariah 

4. Sebagai pedoman bagi O’chicken dalam menentukan implementasi 

bauran pemasaran pada Ayam Organik O’chicken  dimasa akan 

datang. 

E. Sistematika Penulisan 

Penelitian ini disajikan dalam beberapa bab, dengan sistematika sebagai  

berikut: 

BAB  I : PENDAHULUAN 

 Pendahuluan terdiri dari: latar belakang  

masalah,pembatasan masalah, perumusan masalah, tujuan 

penelitian, kegunaan penelitian,dan sitematika penulisan. 
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BAB II  : LANDASAN TEORI 

Bab ini akan menjelaskan tentang teori yang berhubungan 

dengan  pembahasan dalam penelitian ini. Diantarang 

terdiri dari ruang lingkup pemasaran,pengertian produk, 

menjelaskan tentang keputusan pembelian, indikator 

keputusan pembelian,proses keputusan pembelian, motif 

pembelian,  faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku 

konsumen, faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian, dan keputusan pembelian dalam islam. 

BAB III: METODE PENELITIAN  

 Bab metode penelitian ini  munguraikan tentang jenis 

penelitian, tempat dan waktu penelitian, subjek dan objek 

penelitian, informan penelitian,  sumber data penelitian, 

teknik pengumpulan data, teknik pengolahan data,dan 

teknis analisis data tersebut. 

BAB IV: HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab ini merupakan isi pokok skripsi, bab ini berisi tentang 

data dan analisis data implementasi bauran pemasaran 

pada Ayam Organik O’chicken dan analisis tinjauan 

ekonomi syariah dalam implentasi bauran pemasaran pada  

Ayam Organik O’chicken di Jl. Tengku Bey kota 

Pekanbaru. 
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BAB V: PENUTUP 

 Bab yang paling akhir dari pembahasan skripsi. Bab ini 

berisi tentang kesimpulan sebagai jawaban dalam pokok 

permasalahan dan saran-saran. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 

A. IMPLEMENTASI PEMASARAN 

1. Pengertian  Implementasi Pemasaran  

Implementasi merupakan suatu penerapan dari konsep dan 

kebijaksanaan yang telah di tetapkan. Penerapan  membutuhkan suatu 

tindakan untuk mengawali karir bisnis perusahaan. Karena suatu 

perusahaan dihadapkan pada aktifitas usaha yang terus menerus dan 

aktifitas tersebut membutuhkan adanya implementasi.  

pelaksanaan pemasaran adalah proses mengubah strategi dan 

rencana pemasaran menjadi tindakan pemasaran untuk mencapai 

tujuan strategi pemasaran, dan mengubah rencana menjadi tindakan 

pemasaran untuk mencapai tujuan pemasaran yang strategis menurut 

kotler (1997:55). 

Kata implementasi diringkas dalam mekanisme sistem. dapat 

disimpulkan dari pendapat para ahli bahwa pelaksanaan bukan sekedar 

kegiatan melainkan kegiatan yang direncanakan dan dilakukan secara 

sungguh-sungguh menurut norma-norma tertentu guna mencapai 

tujuan kegiatan. Oleh karena itu, implementasinya tidak berdiri sendiri 

dan dipengaruhi oleh objek-objek kurikulum. berikut Implementasi 

kurikulum adalah proses penerapan gagasan, program, atau kegiatan 

baru dengan harapan orang lain akan menerima dan memodifikasi apa 

yang telah mereka pelajari dan mencapai hasil yang diharapkan. 
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2. Pemasaran 

Pemasaran adalah proses sosial dan administrasi di mana individu 

dan kelompok berinteraksi untuk menciptakan, menyampaikan, dan 

menukar produk yang berharga untuk memenuhi kebutuhan dan 

keinginan mereka. 

Definisi pemasaran yang di rumuskan tahun (1985) oleh persatuan 

pemasaran Amerika: pemasaran adalah proses perencanaan dan 

pelaksanaan dari perwujudan,pemberian harga, promosi dan distribusi 

dari barang-barang, jasa dan gagasan unutuk menciptakan pertukaran 

dengan kelompok sasaran yang memenuhi tujuan pelanggan dan 

organisasi. 

Dari perspektif Islam, pemasaran adalah menyediakan produk dan 

layanan yang halal, sehat, murni dan sah dengan persetujuan bersama 

antara penjual dan pembeli untuk mencapai kemakmuran materi dan 

spiritual. Ini adalah kebijakan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan 

di dunia ini. 

Adapun Pemasaran mencakup beberapa kegiatan:  

1. Mengetahui apa yang diinginkan konsumen dan menyelidiki. 

2. Mengembangkan sebuah produk atau jasa yang akan 

memenuhi keinginan dan merencanakan. 

3. Mendistribusikan produk atau jasa kemudian memutuskan cara 

terbaik untuk menentukan harga,dan mempromosikan tersebut. 

Bagi pemasaran tantangan adalah menghasilkan pendapatan 

dengan memenuhi keinginan para konsumen pada tingkat laba tertentu 

tanpa melupakan tanggung jawab sosial. 
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3. Konsep Inti Pemasaran 

Konsep pemasaran merupakan konsep bisnis yang belakangan ini 

muncul. Kebutuhan, keinginan dan persyaratan, nilai produk, biaya 

dan kepuasan, pertukaran, transaksi dan hubungan, pasar dan 

pemasaran dan pemasar. 

Konsep ini dapat di gambarkan dalam gambar berikut. 

  

v 

                    Gambar 2.1 Konsep inti pemasaran 

Cara berpikir pemasaran mulai dengan Kebutuhan, dan keinginan 

manusia. 

a. Kebutuhan ,keinginan, dan tuntutan 

 Kebutuhan manusia berada dalam keadaan merasa kehilangan 

kepuasan dasar. Manusia membutuhkan makanan, pakaian, tempat 

tinggal, keamanan, hak milik, harga diri, dan banyak kebutuhan 

lainnya. Kebutuhan ini tidak diciptakan oleh masyarakat atau 

pemasar, tetapi sudah tertanam dalam kehidupan dan kondisi 

manusia. 

 Kebutuhan adalah keinginan untuk secara khusus memenuhi 

kebutuhan itu. Permintaan, di sisi lain, adalah keinginan untuk 

sesuatu yang didukung oleh kemampuan dan kemauan untuk 

membelinya. Perbedaan ini dapat menjelaskan klaim oleh kritikus 

pemasaran bahwa "pemasaran menciptakan kebutuhan" atau 

Kebutuhan,ke
inginan, dan 
permintaan 

 

Produk 

Pertukaran 
transaksi dan 

hubungan 

Pemasaran 
dan 

pemasar 

 

 

Pasar 

 

Nilai, 
biaya, dan 
kepuasan 
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"pemasar memaksa orang untuk membeli apa yang tidak mereka 

inginkan". 

b. Produk  

 Barang dan Jasa Orang ingin memenuhi kebutuhannya. Kami 

menggunakan istilah produk untuk mencakup keduanya. 

 Produk adalah sebagai sesuatu yang dapat ditawarkan untuk 

memenuhi kebutuhan atau keinginan. Pentingnya suatu produk fisik 

bukan terletak pada kepemilikannya, tetapi pada jasa  yang dapat 

diberikannya. 

c. Nilai, Biaya, dan Kepuasan  

Kotler (2000), menjelaskan mengenai value (nilai) yaitu 

taksiran konsumen tentang kapasitas produk untuk memuaskan 

seperangkat tujuan. 

Mursyidi (2008:14) menyatakan bahwa biaya diartikan sebagai 

suatu pengorbanan yang dapat mengurangi kas atau harta lainnya 

untuk mencapai tujuan, baik yang dapat dibebankan pada saat ini 

maupun pada saat yang akan datang. 

Kepuasan adalah sebagai perasaan senang atau kecewa 

seseorang yang muncul setelah membandingkan kinerja (hasil) yang 

diharapkan. 

d. Pertukaran Transaksi dan Hubungan 

     pertukaran merupakan dari empat cara orang mendapatkan suatu 

produk. Yang pertama dengan menghasilkannya sendiri, dengan 
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memaksa, dengan meminta-minta dan dengan pertukaran. Transaksi 

merupakan unit pertukaran nilai antara dua pihak. 

     Pada beberapa aspek transaksi, setidaknya ada dua nilai: 

persyaratan yang disepakati, waktu persetujuan, dan lokasi 

persetujuan. Dan hasil dari pemasaran berbasis hubungan adalah 

menciptakan nilai bisnis dalam bentuk jaringan pemasaran. 

Pemasaran semakin bergeser dari memaksimalkan keuntungan dari 

setiap transaksi ke memaksimalkan hubungan yang saling 

menguntungkan dengan mitra. 

e. Pasar  

 Pasar terdiri dari semua pelanggan potensial yang memiliki 

kebutuhan dan keinginan khusus dan dapat proaktif dan terlibat 

dalam pertukaran untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan 

tersebut. 

f. Pemasaran dan pemasar  

Konsep dasarnya kembali ke konsep pemasaran. 

     Pemasaran adalah kegiatan manusia yang berhubungan dengan 

pasar. Ini berarti bahwa pemasaran bekerja dengan pasar untuk 

memungkinkan transaksi memenuhi kebutuhan dan keinginan 

manusia. 

     Jika satu pihak lebih agresif mencari pertukaran daripada yang 

lain, pihak pertama adalah pemasar dan pihak kedua adalah pembeli 

potensial. Pemasar adalah orang yang bersedia mencari sumber 

daya dari orang lain dan memberi mereka sesuatu yang bernilai. 
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4. Fungsi Pemasaran  

Fungsi pemasaran bagi konsumen adalah memfasilitasi proses 

pembelian melalui penyediaan pilihan produk dan jasa, memberikan 

informasi mengenai pilihan-pilihan tersebut, ketersediaan produk 

dilokasi, serta layanan pra pembelian, saat pembeliaan hingga 

purnabeli. Sedangkan bagi perusahaan, fungsi pemasaran adalah 

mendatangkan pendapatan dan keuntungan dari terjualnya sebuah 

produk atau jasa. 

Peran penting pemasaran diwujudkan melalui lima fungsi universal 

yaitu: 

a. Buying, yaitu memastikan bahwa produk yang dijual tersedia 

dalam jumlah yang memadai agar dapat memenuhi permintaan 

pelanggan. 

b. Selling, yaitu menggunakan iklan, penjualan secara individu dan 

melakukan promosi penjualan untuk menyelaraskan produk dengan 

kebutuhan pelanggan 

c. Transporting, berkenaan dengan memindahkan produk dari lokasi 

produksi ke lokasi yang nyaman diakses oleh konsumen. 

d. Storing, yaitu berkaitan dengan aktivitas penyimpanan produk 

sampai dibutuhkan untuk dijual kembali. 

e. Standardizing and grading, yaitu memastikan bahwa produk sesuai 

dengan pengendalian kualitas dan kuantitas dalam hal ukuran,berat, 

dan variabel lainnya. 

 



18 
 

 

5. Bauran Pemasaran 

Bauran pemasaran merupakan konsep penting dalam teori 

pemasaran modern. Bauran pemasaran adalah seperangkat alat 

pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan 

pemasaran mereka di pasar sasaran. Alat-alat yang digunakan 

perusahaan dalam kegiatan pemasaran disebut bauran pemasaran atau 

marketing mix karena merupakan gabungan atau gabungan dari 

beberapa alat pemasaran. Bauran pemasaran mencerminkan bagaimana 

Anda mendapatkan pelanggan dan menjaga mereka tetap 

menguntungkan. 

Strategi pemasaran adalah logika pemasaran dan berdasarkan hal 

ini unit strategi bisnis diharapkan mampu mencapai sasaran 

pemasaran. di dalam pemasaran, yang diibaratkan sebagai medan 

perang bagi produsen dan para pedagang, maka perlu sekali ditetapkan 

strategi bagaimana memenangkan perlawanan. Oleh karena itu, 

implementasi dari strategi bisnis pemasaran atas pemposisian 

dilakukan dengan strategi yang berbetuk bauran pemasaran, dengan 

mencakup produk, harga, promosi, dan penyaluran atau penempatan. 

Pemasaran memiliki fungsi yang sangat penting bagi keberhasilan 

perusahaan. Untuk mencapai keberhasilan pemasaran, setiap bisnis 

perlu mengembangkan strategi pemasaran yang efektif dengan 

menggabungkan elemen-elemen kunci dari bauran pemasaran. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2016), bauran pemasaran mencakup 
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empat aspek utama yang dapat dikendalikan perusahaan, termasuk 

produk, harga, lokasi, dan promosi. 

Unsur-unsur bauran pemasaran dapat diklasifikasikan ke dalam 

empat kelompok pengertian masing-masing variabel bauran pemasaran 

yang didefinisikan oleh Kotler dan Armstrong (2016) sebagai berikut: 

1. Produk adalah mengelola elemen produk termasuk 

merencanakan dan mengembangkan produk atau jasa yang 

sesuai untuk dipasarkan dengan mengubah produk atau jasa 

yang sudah ada dengan menambahkan berbagai macam 

produk atau jasa.  

2. Harga adalah sistem manajemen perusahaan yang akan 

menentukan harga dasar yang tepat untuk suatu produk atau 

jasa dan harus menentukan strategi mengenai potongan 

harga, pembayaran biaya transportasi dan berbagai variabel 

terkait.  

3.  lokasi adalah pemilihan dan pengelolaan saluran komersial 

yang digunakan untuk mendistribusikan produk atau 

layanan dan melayani pasar sasaran.  

4. poromosi dirancang untuk menginformasikan dan 

membujuk pasar tentang produk atau layanan baru 

perusahaan melalui periklanan, penjualan produk, promosi, 

dan penerbitan.  
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Variabel-variabel tersebut saling terkait dan membantu 

perusahaan menarik pasar sasaran targetnya, sehingga 

memudahkan perusahaan untuk mencapai tujuannya. 

6. Keputusan Pembelian 

Pengambilan keputusan untuk membeli suatu produk, dapat 

dilakukan oleh konsumen dengan mengavaluasi untuk melakukan 

pemilihan produk. Evaluasi dan pemilihan yang digunakan akan 

menghasilkan suatu keputusan pembelian. 

Menurut kotler keputusan pembelian yaitu tindakan dari konsumen 

untuk mau membeli atau tidak terhadap produk. Untuk memahami 

tentang perilaku konsumen, terdapat apa yang disebut dengan 

pengambilan keputusan konsumen.     

Keputusan pembelian menurut Sunyoto (2014:45) merupakan 

proses kognitif yang menyatukan ingatan, berpikir, mengolah 

informasi dan mengevaluasi evaluasi. 

7. Prose Keputusan Pembelian 

 Pada tahap pembelian yang spesifik terdapat langkah-langkah 

dalam proses pembelian dengan suatu tahapan. Proses pengambilan 

keputusan meliputi serangkaian tahapan: mengenali kebutuhan, 

pencarian informasi, evaluasi Alternatif, keputusan pembelian, 

perilaku pasca pembelian. Proses ini dapat dijelaskan sebagai berikut: 

 

Gambar 2.2 proses pembelian 

Mengidentifikasi 
kebutuhan 

Pencarian 
informasi 

 

Peringkat  
alternatif 

 

Keputusan 
pembelian 

 

Perilaku pasca 
pembelian 
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a. Mengidentifikasi Kebutuhan:  

Ini adalah proses pembelian yang dimulai ketika pembeli menyadari 

adanya kebutuhan yang bermasalah. Kebutuhan dapat dipicu oleh 

rangsangan internal ketika salah satu kebutuhan normal seseorang 

(misalnya, lapar atau haus) naik cukup tinggi untuk menjadi 

pendorong. Misalnya, iklan atau percakapan dengan teman mungkin 

membuat Anda berpikir untuk membeli mobil baru. Pada tahap ini, 

pemasar perlu meneliti konsumen untuk mengetahui kebutuhan dan 

masalah seperti apa yang mereka miliki, apa penyebabnya, dan 

bagaimana mereka mengarahkan mereka ke produk. 

b. Pencarian Informasi:  

Konsumen yang tertarik termotivasi untuk mencari informasi lebih 

lanjut. Jika konsumen termotivasi dan memiliki produk yang 

memuaskan di dekatnya, mereka akan membelinya nanti. Konsumen 

dapat mengingat kebutuhannya dan mencari informasi yang berkaitan 

dengan kebutuhannya. 

c. Peringkat Alternatif:  

Bagaimana konsumen memproses informasi tentang pilihan merek 

untuk membuat keputusan akhir. Tidak ada satu proses peninjauan 

sederhana yang digunakan oleh seorang konsumen, atau satu 

konsumen, dalam semua situasi pembelian. 

d. Keputusan pembelian:  

Pada tahap evaluasi, konsumen melakukan preset terhadap merek yang 

terdapat dalam pemilihan. Konsumen juga dapat membeli untuk merek 
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yang paling disukai. Ada dua faktor yang dapat mempengaruhi niat 

pembelian dan keputusan pembeli. Faktor pertama adalah derajat sikap 

yang mengurangi sikap pemilihan alternatif lain. Saya berharap untuk 

bertemu orang lain. Faktor kedua adalah faktor situasi yang tidak 

terduga. Mungkin konsumen akan membentuk niat beli mereka 

berdasarkan faktor-faktor seperti pendapatan yang diharapkan. Namun, 

kejadian tak terduga dapat mengubah niat pembelian Anda. 

e. Perilaku pasca-pembelian: 

Setelah membeli suatu produk, pembeli akan merasa senang atau tidak 

puas dalam beberapa derajat. Konsumen juga dapat berinteraksi dalam 

gerakan pasca-pembelian dan penggunaan produk dengan maksud 

untuk pemasar hobi. Lukisan pemasar tidak lagi berhenti saat produk 

dibeli, tetapi bertahan hingga periode pasca pembelian. Setelah 

berbelanja produk, pelanggan juga dapat menemukan penyakit. 

Beberapa pembeli sekarang tidak lagi membutuhkan barang yang 

salah, yang lain mungkin tidak memihak dan beberapa bahkan 

mungkin menganggap penyakit sebagai sesuatu yang melengkapi 

harga produk. Semakin besar jarak antara harapan dan kinerja produk, 

semakin besar ketidakpuasan pelanggan. 

Kepuasan keseluruhan dengan pembeli dapat mencakup kepuasan 

dengan proses pembelian, seperti ketersediaan informasi untuk 

pengambilan keputusan dan pengalaman pembelian. Selain itu, 

kepuasan dengan komponen. Produk itu sendiri melalui kepuasan 

dengan komponen lain. Penjual yang bergerak di bidang perhotelan. 
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Setelah melakukan keputusan pembelian konsumen dengan model 

di atas melalui serangkaian langkah dalam proses pembelian, 

dijelaskan bahwa terdapat lima keputusan pembelian konsumen yang 

dijelaskan sebagai berikut: 

1. Pemilihan produk, konsumen berarti Anda dapat memilih 

produk sesuka Anda. 

2. Selective brand, konsumen dapat menentukan merek yang 

layak untuk dikonsumsi. 

3. Pemilihan saluran distribusi, konsumen dapat memilih mereka 

untuk menggunakan layanan saluran distribusi yang mereka 

anggap tepat. 

4. Pilih kapan harus membeli, Konsumen dapat memilih kapan 

harus membeli. 

5. Pilih jumlah pembelian Konsumen bebas memilih jumlah 

produk yang akan dibeli. 

8. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Beberapa faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian 

pada sebuah produk adalah sebagai berikut : 

1. Persepsi 

Persepsi adalah proses individu untuk mendapatkan, 

mengorganisasi, mengolah, dan menginterpretasikan informasi. 

Informasi yang sama dapat dipersepsikan berbeda oleh individu 

yang berbeda. Persepsi individu tentang informasi tergantung pada 

pengetahuan, pengalaman, pendidikan, minat, perhatian dan 

sebagainya. 
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2. Pengetahuan 

Pengetahuan pembelian mencakup bermacam potongan 

informasi yang dimiliki konsumen yang berhubungan erat dengan 

pemerolehan produk. Dimensi dasar dari pengetahuan pembelian 

melibatkan informasi berkenaan dengan keputusan tentang dimana 

produk tersebut harus dibeli, kapan pembelian harus terjadi. Selain 

itu, pengetahuan pembelian juga berkaitan erat dengan 

pengetahuan konsumen tentang produk, bagaimana kualitas dan 

merek produk tersebut. 

3. Gaya Hidup 

Gaya hidup menunjukkan bagaimana seseorang menjalankan 

hidup, membelanjakan uang, dan memanfaatkan waktunya. Gaya 

hidup dalam pandangan ekonomi menunjukkan bagaimana seorang 

individu mengalokasikan pendapatannya dan bagaimana pula 

konsumsinya. 

4. Kelas Sosial 

 Kelas sosial mengacu pada pengelompokan orang yang sama 

dalam perilaku berdasarkan posisi ekonomi mereka dalam pasar. 

Pada dasarnya, masyarakat memiliki dan memperhatikan tingkatan 

sosial. Didasari atau tidak, tingkatan sosial yang terbentuk dari 

interaksi masyarakat ini telah ikut membentuk perilaku seseorang 

ketika memberikan tanggapan atau reaksi terhadap berbagai hal, 

termasuk perilaku dalam pembelian barang.   
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5. Budaya  

Budaya merupakan variabel yang mempengaruhi perilaku 

konsumen yang tercermin pada cara hidup, kebiasaan, dan tradisi  

dalam permintaan dan bermacam-macam barang dan jasa yang 

ditawarkan. Keanekaragaman dalam kebudayaan suatu daerah akan 

membentuk perilaku konsumen yang beragam pula. 

9. Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen 

 Perilaku konsumen didefinisikan sebagai perilaku yang 

berhubungan langsung dengan perolehan, konsumsi, atau pembuangan 

produk atau layanan. Ini termasuk proses pengambilan keputusan 

sebelum dan sesudah tindakan ini. 

Pengertian perilaku konsumen menurut para ahli sangatlah 

berbeda-beda, salah satunya menurut The American Marketing 

Association (dalam Kotler, 2000) mendefinisikan perilaku konsumen 

sebagai interaksi dinamis antara afeksi dan kognisi,perilaku, dan 

lingkungannya di mana manusia melakukan kegiatan pertukaran dalam 

hidup mereka. 

Dari definisi di atas, muncul tiga gagasan penting: 

1. Perilaku konsumen bersifat dinamis. 

2. Ini melibatkan interaksi antara emosi dan kognisi, perilaku dan 

peristiwa di sekitarnya 

3. Dan itu tentang berbagi.Berikut ini sebuah tabel yang 

mengambarkan model isu- 

isu perilaku konsumen yang menjelaskan tentang proses terjadinya 

pengambilan keputusan oleh konsumen untuk melakukan pembelian. 

Model ini dimulai dengan stimulus pemasaran yang terdiri dari: 
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Tabel 2.1 Isu-isu perilaku konsumen 

Elemen Strategi Isu Konsumen 

Produk  (product) 

 

 

Harga  (price) 

 

 

Distribusi  (place) 

 

 

 

Promosi (promotion) 

 Produk apa yang digunakan  

oleh konsumen saat ini, baik 

secara kualitas dan 

kuantitasanya. 

 Seberapa besar harga bagi 

konsumen dalam memperoleh 

manfaat yang diinginkan. 

 Bagaimana pendistribusikan 

barang sehingga produk dapat 

sampai ke tangan konsumen 

dengan cepat dan mudah. 

 Promosi bagaimana yang dapat 

memengaruhi konsumen untuk 

membeli dan menggunakan 

produk tersebut. 

  

 Tabel 2.1 menunjukkan bahwa pemahaman konsumen 

merupakan faktor penting dalam mengembangkan strategi pemasaran. 

Sedikit atau tidak ada keputusan strategis yang tidak memperhitungkan 

perilaku konsumen. Misalnya, analisis persaingan memerlukan 

pemahaman tentang apa yang dipikirkan dan dirasakan konsumen 

tentang merek pesaing, bagaimana konsumen membeli merek atau 

mengapa, dan dalam situasi apa konsumen membeli dan menggunakan 

produk pesaing. 

 Memiliki karakteristik pembeli yang mendorong konsumen 

untuk melalui proses pengambilan keputusan ketika mereka membeli 
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suatu produk dengan cara yang menguntungkan mereka dari pilihan 

produk yang mereka beli. Karakteristik pembeli juga dapat digambarkan 

sebagai faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen pada saat 

pembelian. Faktor-faktor tersebut dapat dijelaskan lebih jelas sebagai 

berikut: 

1. Faktor budaya. Faktor ini membagi budaya itu sendiri menjadi tiga 

subvariabel: 

a. Budaya merupakan penentu paling mendasar dari keinginan dan 

perilaku seseorang. 

b. Subkultur, setiap budaya terdiri dari subkultur kecil yang 

memberikan hasil konkrit dan sosialisasi kepada anggotanya. 

Subkultur dapat dibagi menjadi empat jenis: nasionalisme, 

agama, ras, dan wilayah geografis. 

c. Kelas sosial adalah kelompok yang relatif homogen dan bertahan 

lama dalam masyarakat yang terstruktur secara hierarkis dan 

yang anggotanya memiliki nilai, minat, dan perilaku yang sama. 

2. Faktor Sosial, faktor -faktor yang meliputi sebagai berikut:  

a. Kelompok referensi, yang merupakan seseorang terdiri dari 

seluruh kelompok yang mempunyai pengaruh langsung maupun 

tidak langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang. Seperti 

keluarga, teman, tetangga, dan teman sejawat dan sebagainya. 

b. Anda dapat membedakan antara dua keluarga dalam kehidupan 

pembeli. Keluarga pertama adalah keluarga orientasi, ini adalah 

orang tua seseorang. Dan kedua, keluarga produksi, keluarga 
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yang menjadi pasangan hidup anak-anaknya, merupakan 

organisasi pembelian konsumen terpenting dalam masyarakat 

dan telah dipelajari secara intensif. 

c. Peran dan status. Peran meliputi kegiatan yang dilakukan oleh 

individu. Status adalah kedudukan seseorang dalam lingkungan. 

3. faktor pribadi dan perilaku juga dipengaruhi oleh karakteristik 

pribadi. Properti ini adalah: 

a. Dalam siklus hidup usia dan tahap, konsumsi satu orang juga 

ditandai dengan tahap siklus hidup keluarga. Orang dewasa 

biasanya mengalami perubahan dan transformasi tertentu selama 

menjalani hidupnya. 

b. Pekerjaan dan Situasi Ekonomi Personel pemasaran mencoba 

mengidentifikasi kelompok pekerja yang terlibat dalam produk 

dan layanan tertentu. Keadaan ekonomi rakyat dapat menahan 

tabungan dan aset (termasuk tingkat, stabilitas, pola), tabungan 

dan aset (termasuk persentase mudah digunakan), tabungan.  

c. Gaya Hidup Merupakan pola hidup di dunia di mana aktivitas, 

minat, dan pendapat orang diungkapkan. Gaya hidup mewakili 

“keseluruhan” untuk berinteraksi dengan lingkungan. 

d. Karakter dan citra diri. Kepribadian mengacu pada berbagai 

karakteristik psikologis setiap orang yang merasa bahwa 

tanggapannya terhadap lingkungan relatif konsisten. Kepribadian 

merupakan variabel yang sangat berguna dalam menganalisis 

perilaku konsumen. 
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4. Faktor psikologi. Perilaku konsumen dipengaruhi oleh beberapa 

faktor psikologis. 

a. Motivasi dan dorongan adalah dorongan diri sendiri untuk 

melakukan kegiatan. Dalam hal ini, ada kebutuhan mendesak 

untuk membeli. 

b. Persepsi didefinisikan sebagai proses di mana seseorang 

memilih, mengatur, dan menginterpretasikan masukan informasi 

untuk menciptakan gambaran dunia yang bermakna. 

c. Proses belajar menggambarkan perubahan tingkah laku manusia 

yang dihasilkan dari pengalaman.  

d. percayaan dan sikap. Percaya diri adalah ide deskriptif yang 

dimiliki seseorang tentang sesuatu. 

10. Keputusan Pembelian Menurut Perspektif Ekonomi Islam 

Menurut Schiffman dan Kanuk (2010) mendefinisikan suatu 

keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan 

alternatif. 

Dalam Islam, proses pengambilan keputusan dijelaskan dalam 

beberapa bagian yang sifatnya lebih umum. Dengan kata lain, itu dapat 

diterapkan pada aktivitas apa pun. Selain itu, konsep pengambilan 

keputusan dalam Islam lebih menekankan pada sifat ketidak 

berpihakan dan perhatian ketika menerima informasi, sebagaimana 

dijelaskan dalam QS. Al-Hujarat / 49: 6 berikut: 

ا اَىْ تصُِيْبىُْا قىَْهًاٌۢ بجَِهاَلتٍَ فتَُ  ىُْٰٓ ا اِىْ جَاۤءَكُنْ فاَسِق ٌۢ بٌِبَاٍَ فتَبَيٌََّ ىْا يٰٰٓايَُّهاَ الَّرِيْيَ اٰهٌَىُْٰٓ ُُ عَلٰى هَا فعََلْتنُْ صْبِ

دِهِيْيَ  ًٰ 
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Artinya: Hai orang-orang yang beriman, ketika orang-orang jahat 
datang kepadamu dengan membawa berita penting, ketahuilah 
kebenarannya agar kamu tidak menyakiti orang lain karena 
ketidaktahuan (kamu) dan menyesali perbuatanmu. 

 
Dari bagian di atas, Anda harus berhati-hati saat menerima pesan 

dan informasi sebagai Muslim. Jika Anda belum mengetahuinya, ada 

baiknya untuk memeriksa dan mengeksplorasi terlebih dahulu. Syair 

ini juga dapat mengambil keputusan untuk mengkonsumsi atau 

menggunakan produk tersebut berdasarkan sikap seorang muslim yang 

berkualitas. 

 Seorang konsumen muslim dalam melakukan konsumsi harus 

memperhatikan hal-hal berikut ini : 

a. Barang halal dan baik. 

Seorang konsumen dalam Islam juga dibatasi oleh aturan-

aturan syariat, dimana ada beberapa barang yang tidak boleh 

dikonsumsi atau digunakan karena ada suatu alasan tertentu, 

haram hukumnya apabila dikonsumsi. Didalam Islam mengatur 

agar umatnya mengkonsumsi produk yang halal. Hal itu telah 

diatur oleh Allah SWT didalam Q.S Al-Baqarah [2] : 168 : 

بيِْي  يٰٰٓايَُّهاَ الٌَّ  يْطٰيِۗ اًَِّهٗ لكَُنْ عَدُوٌّ هُّ لََ تتََّبِعُىْا خُطىُٰثِ الشَّ ا فىِ الَْزَْضِ حَلٰلًً طيَِّباً وَّۖ  اسُ كُلىُْا هِوَّ

Artinya: Wahai manusia, makanlah sebagian (makanan) di 
bumi yang halal lagi baik dan janganlah mengikuti langkah-
langkah setan. Sesungguhnya ia bagimu merupakan musuh 
yang nyata. 

 
b. Tidak boleh berlebihan 

      Konsumsi dalam Islam juga telah diatur. Jumlah yang 

dikonsumsi manusia tidak boleh berlebihan, boros, dan semata-
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mata untuk memenuhi nafsu. Ancaman Tuhan sangat nyata 

terhadap konsumsi berlebihan. Hal itu telah disebutkan Allah 

SWT didalam QS. Al A'raf  ayat 31 yaitu : 

كُلىُْا وَاشْسَبىُْا وَلََ  ٌْدَ كُلِّ هَسْجِدٍ وَّ بُّ الْوُسْسِفيِْيَ ۞ يٰبٌَيِْٰٓ اٰدَمَ خُرُوْا شِيٌْتَكَُنْ عِ ُِ تسُْسِفىُْاۚ اًَِّهٗ لََ يُ

ࣖ 

Artinya: Wahai anak cucu Adam, pakailah pakaianmu yang 
indah pada setiap (memasuki) masjid dan makan serta 
minumlah, tetapi janganlah berlebihan. Sesungguhnya Dia 
tidak menyukai orang-orang yang berlebihan. 
 

c. Tidak pemborosan 

Islam tidak hanya menyalahkan mereka yang pelit dalam 

membelanjakan harta, tetapi juga mereka yang boros. 

Sementara pelit mencegah orang memanfaatkan sumber daya 

mereka dengan baik, kemewahan membuang-buang kekayaan 

untuk hal yang tidak produktif dan berlebihan. Al-Qur'an 

mengutuk tindakan ini dalam QS. Dalam Al Isra ayat 26-27 

dikatakan: 

زْ تبَْرِيْسًا بيِْلِ وَلََ تبُرَِّ ا اخِْىَاىَ  .وَاٰثِ ذَا الْقسُْبٰى حَقَّهٗ وَالْوِسْكِيْيَ وَابْيَ السَّ زِيْيَ كَاًىُْٰٓ اِىَّ الْوُبرَِّ

يٰطِيْيِ  يْطٰيُ لسَِبِّه  كَفىُْزًا ۗالشَّ  وَكَاىَ الشَّ

Artinya: Berikanlah kepada kerabat dekat haknya, (juga 
kepada) orang miskin, dan orang yang dalam perjalanan. 
Janganlah kamu menghambur-hamburkan (hartamu) secara 
boros. Sesungguhnya para pemboros itu adalah saudara-
saudara setan dan setan itu sangat ingkar kepada Tuhannya.  

 

Jadi, dapat dipahami bahwa pola konsumsi atau menggunakan sebuah 

produk tidak hanya mempertimbangkan konsumsi untuk kepentingan 

duniawi namun juga mempertimbangkan kepentingan ukhrawi. Apabila 

konsumen telah menggunakan sebuah produk sesuai dengan syariat Islam, 
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maka seorang konsumen dapat menghindari perilaku-perilaku tercela 

seperti sifat berlebihan atau mubazir, sifat pemborosan dan seorang 

konsumen dapat menghindari menggunakan produk yang tidak berguna. 

B. Penelitian Relevan 

Berdasarkan judul yang di angkat oleh peneliti maka ada beberapa 

literatur penelitian terdahulu yang berhubungan dengan judul penelitian 

ini. 

Tabel 2.2  Penelitian Relevan 

No Nama Penelitian Judul Penelitian Hasil Penelitian 
1. Aynaya Alfatihah 

(2020) 

Pengaruh strategi 
diferensiasi produk 
terhadap keputusan 
pembelian kuliner 
ayam o’chicken 

pekanbaru ditinjau 
menurut ekonomi 
syariah 

Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa 
dalam menentukan 
keputusan 
pembelian,seorang 
konsumen sering kali 
memilih produk yang 
mepunyai perbedaan atau 
nilai lebih baik dari 
produk lainnya. 

2.  Herdi 

Jayakusumah 

(2011) 

Analisis faktor-
faktor yang 
mempengaruhi 
konsumen dalam 
keputusan pembelian 
the celup sariwangi 
(studi kasus pada 
masyarakat kota 
bekasi) 

Dari hasil penelitian 
dapat diketahui bahwa 
faktor psikologis, faktor 
produk, faktor sosial, 
faktor distribusi, faktor 
harga, faktor promosi, 
dan faktor individu 
sangat mempengaruhi 
konsumen dalam 
pembelian teh sariwangi. 

3. Eka Yuni Purwati 

(2016) 

Strategi Marketing 
Mix Dalam 
Meningkatkan Citra 
lembaga Pendidikan 
Islam (Studi Kasus 
di MAN 2 
Ponorogo) 

hasilnya strategi yang 
dilakukan oleh MAN 2 
Ponorogo dalam 
pemasaran adalah dalam 
pemasarannya 
ditekankan pada 7P 
sebagai strategi dalam 
menghadapi persaingan. 
Strategi pemasaran 
marketing mix memiliki 
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kontribusi yang besar 
bagi citra lembaga. 

4. Miftahul Jannah 

(2019) 

Analisis Penerapan 
Bauran Pemasaran 
(Marketing Mix) 
Berbasis Syariah 
Dalam 
Meningkatkan Minat 
Beli Konsumen Pada 
Produk Nozy Juice 
Di Kota Banda 
Aceh” 

hasil kualitatif 
menunjukkan bahwa 
secara simultan variabel 
bauran pemasaran 
berbasis syariah bersama 
sama berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap 
minat beli konsumen. 

   

  Studi yang menganalisis faktor-faktor yang membuat 

keputusan pembelian produk telah dilakukan oleh beberapa peneliti 

sebelumnya, dengan fokus pada situs penelitian yang saling terkait tetapi 

berbeda dari masing-masing penelitian. Diantaranya adalah: 

   Aynaya Alfatihah (2020) “pengaruh strategi diferensiasi 

produk terhadap keputusan pembelian kuliner ayam O’chicken Pekanbaru 

ditinjau menurut ekonomi syariah.” Menurut survei ini, konsumen sering 

kali memilih produk yang berbeda dari produk lain atau memiliki nilai 

tinggi ketika mengambil keputusan pembelian. Hasil survei ini 

mengungkapkan kesamaan antara survei, keduanya membahas dampak 

dari keputusan pembelian Ayam Organik O'chicken. Bedanya pada letak 

subjek dan metode penelitiannya, yaitu Ochicken Pekanbaru. Tempat 

penelitian, Jl. Utama Tengkuy Bey No. 55C Simpang Tiga Pekanbaru dan 

metode penelitian adalah kualitatif, Aynaya Alfatihah O'chicken Gobah Jl. 

S. Perman dan metode penelitian kuantitatifnya.  

  Herdi Jayakusumah (2011). “Analisis Faktor-Faktor Yang 

Mempengaruhi Keputusan Pembelian the celup Sariwangi (Studi Kasus 



34 
 

 

Pada Masyarakat Kota Bekasi)”. Penelitian ini menunjukkan bahwa 

faktor psikologis, produk, sosial, distribusi, harga, iklan, dan individu 

berpengaruh signifikan terhadap konsumen saat membeli Sariwangi. Hasil 

survei ini mengungkapkan kesamaan antara survei, keduanya membahas 

dampak keputusan pembelian. Perbedaannya terletak pada subjek 

penelitian: Ochicken Pekanbaru. Jl. Utama Tengkuy Bey No.55C Simpang 

Tiga Pekanbaru, sedangkan Herdi Jayakusumah di Kota Bekasi.  

  Eka Yuni Purwati (2016).  ”Strategi Marketing Mix Dalam 

Meningkatkan Citra lembaga Pendidikan Islam (Studi Kasus di MAN 2 

Ponorogo)”. membahas tentang strategi marketing mix dalam 

meningkatkan citra lembaga pendidikan. Metode yang digunakan adalah 

menggunakan pendekatan kualitatif dan jenis penelitian adalah studi kasus. 

Sedangkan hasilnya strategi yang dilakukan oleh MAN 2 Ponorogo dalam 

pemasaran adalah dalam pemasarannya ditekankan pada 7P sebagai 

strategi dalam menghadapi persaingan. Strategi pemasaran marketing mix 

memiliki kontribusi yang besar bagi citra lembaga.Terdapat persamaan 

dengan penelitian ini yaitu adanya strategi bauran pemasaran yang 

diterapkan. Perbedaannya terletak pada pembahasan yang diteliti serta 

pada penelitian terdahulu lebih fokus pada citra lembaga sedangkan dalam 

penelitian ini berfokus pada minat beli konsumen. 

  Miftahul Jannah (2019).  “Analisis Penerapan Bauran 

Pemasaran (Marketing Mix) Berbasis Syariah Dalam Meningkatkan 

Minat Beli Konsumen Pada Produk Nozy Juice Di Kota Banda Aceh”. 

Jenis peneleitian ini adalah penelitian mixed methods. Populasi dalam 
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penelitian ini adalah seluruh konsumen Nozy Juice di seluruh kota Banda 

Aceh. Sampel yang dimabil sebanyak 80 responden dengan menggunakan 

accidental sampling. Hasil dari data yang diperoleh dri lapangan melalui 

hasil wawancara, selanjutnya diolah dengan menggunakan dengan analisis 

deskriptif kualitatif. Sedangkan hasil kualitatif menunjukkan bahwa secara 

simultan variabel bauran pemasaran berbasis syariah bersamasama 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen. 

Terdapat persamaan dengan penelitian ini yaitu dengan adanya strategi 

bauran pemasaran dalam meningkatkan minat beli konsumen. Perbedaan 

yang pertama, terletak pada subjek yang diteliti Dan yang kedua dalam 

penelitian Miftahul Jannah merupakan jenis penelian mixed mettod, 

sedangkan dalam penelitian ini merupakan penelitian kualitatif. 

C. Konsep Operasional 
 
Adapun konsep operasional dari penelitian ini dapat dilihat pada tabel 

berikut: 

Konsep Dimensi Indikator 
 
ImplementasiBauran 

Pemasaran Pada 

O’chicken ditinjau 

Menurut Ekonomi 

Syariah 

 

 Produk 
(Product) 

1. Kualitas Produk 
2. Bahan produk 
3. Kemasan produk 

 Harga  

(Price) 

1. Menilai  harga produk 

2. Harga kesesuaian 

kualitas 

 Lokasi 
(Place) 

1. Tampilan visual 

2. Konsep restoran 

3. Suasana restoran 

 Promosi 
(Promotion) 

1. Menginformasikan  

2. Mempengaruhi dan 

membujuk 
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D. Kerangka Berpikir  

Adapun gambaran kerangka konseptual seperti yang ada pada gambar 

dibawah ini: 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.3 kerangka berpikir 

Dari gambar di atas dapat dijelaskan bahwa implementasi bauran 

pemasaran yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah yang 

mempengaruhi masyarakat dan mempengaruhi keputusan pembelian. 

Dengan kata lain, jika pembelian memenuhi harapan konsumen, hal itu 

mempengaruhi keputusan mereka yang memilih produk, dan sebaliknya. 

 

 

 

 

 

Analisis Faktor-Faktor 

Yang Mempengaruhi 

Keputusan Masyarakat 

Melakukan Pembelian 

Ayam Organik O’chicken 

di Pekanbaru Ditinjau 

Menurut Ekonomi Syariah  

Produk (Product) 

Harga  (Price) 

Lokasi  (Place) 

Promosi  (Promotion) 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian  

Jenis Penelitian ini menggunakan penelitian lapangan (field research) 

adalah penelitian kualitatif. Kualitatif adalah riset yang bersifat deskriptif dan 

cenderung menggunakan analisis dengan pendekatan induktif. Proses 

penelitian dan pemanfaatan landasaran teori dilakukan agar terfokus pada 

penelitian yang sesuai dengan fakta yang ada di lapangan. Selain itu juga 

pada landasan teori bermanfaat untuk memberikan gambaran umum tentang 

latar belakang penelitian dan sebagai bahan pembahasan hasil penelitian. 

Desain penelitian kualitatif umumnya pada dasarnya, dan mereka telah 

berubah atau berkembang tergantung pada situasi lapangan. Oleh karena itu, 

desainnya fleksibel dan terbuka. Dan sedangkan pada datanya bersifat 

deskriptif, adalah data yang berupa gejala-gejala dikatagorikan atau berupa 

bentuk lainnya seperti foto, dokumen, catatan lapangan pada saat penelitian 

dilakukan.  

B. Tempat dan Waktu Penelitian 

Adapun penelitian ini dilaksanakan di lokasi atau tempat penelitian pada 

Organik O’chicken  Jl. Tengku Bey Simpang Tiga Pekanbaru-Riau.  

Adapun alasan penelitian memilih tempat ini karena O’chicken adalah 

salah satu restoran cepat saji yang menggunakan prinsip syariah serta 

menggunakan bahan baku ayam organik yang halal, sehat dan lezat serta 

sudah memenuhi syarat untuk diteliti karena sudah berdiri lebih dari dua 

tahun. Penelitian ini dilakukan pada bulan Agustus 2021 sampai selesai. 
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Tabel 3.1: Jadwal Kegiatan Penelitian 

No Jenis Kegiatan Bulan 

Agustus September Oktober November 

1 Persiapan 

Penelitian 

 

 

               

2 Pengumpulan 

Data 

                

3 Pengolahan 

Data 

                

4 Penulisan 

Laporan 

                

Sumber: Data Olahan, 2021 

C. Subjek dan Objek Penelitian  

1. Subjek  

Subjek pada penelitian ini adalah manager, karyawan dan masyarakat 

O’chicken yang berada di  Simpang Tiga Pekanbaru Riau.  

2. Objek  

Objek dalam penelitian ini adalah faktor-faktor yang mempengaruhi 

masyarakat dalam keputusan pembelian pada Ayam Organik 

O’chicken ditinjau menurut ekonomi syariah. 

D. Informan Penelitian 

     Dalam penelitian kualitatif, tidak ada populasi atau sampel. Topik 

penelitian yang fokus pada penelitian ditentukan secara acak atau random. 
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Subjek penelitian ini adalah seorang informan yang memberikan informasi 

yang peneliti butuhkan selama penelitian. 

(Suyatno dan Sutinah, 2005: 172) menyatakan bahwa informan penelitian 

meliputi beberapa jenis, yaitu: 

1. Informan kunci (key informan) merupakan mereka yang mengetahui dan 

memiliki berbagai informasi pokok yang diberikan dalam penelitian. 

2. Informan utama merupakan individu maupun kelompok yang dijadikan 

sebagai sumber data atau informasi primer dalam memberikan teknis 

terkait masalah penelitian. 

3. Informan tambahan adalah individu yang dapat memberikan informasi 

tanpa terlibat langsung dalam interaksi sosial yang dipelajari. 

     Pada penelitian ini yang termasuk informan penelitian adalah berjumlah 

10 orang yang terdiri dari 1 orang manager O’chicken, 3 orang karyawan 

O’chicken dan  6 orang  konsumen O’chicken  yang berada di Simpang 

Tiga Pekanbaru Riau. 

E. Sumber Data Penelitian 
  
Adapun sumber data yang digunakan dalam penelitian ini terbagi menjadi 

dua bagian yaitu: 

1. Data Primer 

Data primer adalah data yang diambil dari sumber data primer atau 

sumber pertama dilapangan. Oleh karena itu proses pengumpulan 

datanya perlu dilakukan dengan memperhatikan siapa sumber utama 

yang akan dijadikan objek penelitian. Adapun data primer dalam 

penelitian ini adalah data wawancara dari satu orang manager, tiga 
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orang karyawan dan enam orang konsumen O’chicken yang berada di 

Simpang Tiga pekanbaru Riau. 

2. Data Sekunder 

Data sekunder merupakan sumber data yang ditemukan secara 

tidak langsung dan hanya melalui media perantara. Data ini diperoleh 

dari literatur-literatur yang berkaitan dengan judul yang penulis buat. 

Yaitu, berupa buku-buku,jurnal yang terkait dan penelitian yang 

releven dengan judul peneliti. Adapun data sekunder penelitian ini 

ialah berupa literatur-literatur yang berkaitan dengan tentang  

O’chicken 

F. Teknik Pengumpulan Data  

Untuk mendapatkan data lapangan yang valid dan akurat dari subjek 

penelitian, penulis menggunakan instrumen : 

1. Observasi 

Observasi yaitu metode pengumpulan data yang digunakan untuk 

menghimpun data penelitian dengan terjun dan melihat langsung 

kelapangan terhadap objek yang diteliti. Disini penulis mengamati 

bisnis O’Chicken yang berada di Jl.Utama Tengku Bey Pekanbaru 

Riau, mengenai faktor-faktor masyarakat terhadap keputusan 

pembelian Ayam Organik O’chicken. 

2. Wawancara 

Wawancara ialah tugas tanya jawab untuk memperoleh data yang 

lainnya. Pelaksanaannya dapat dilakukan secara langsung berhadapan 

dengan yang diwawancarai melalui proses dialog dan tanya jawab 

terhadap pihak-pihak yang berhubungan dengan penelitian tersebut. 
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Dalam penelitian ini wawancara dilakukan dengan manager, karyawan, 

dan  konsumen O’Chicken di Simpang Tiga Pekanbaru Riau. 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi adalah suatu kegiatan pengumpulan data yang 

dilakukan dengan melihat atau menganalisa dokumen-dokumen yang 

dibuat oleh subjek sendiri atau oleh orang lain tentang subjek. 

Sebagian besar data yang tersedia adalah berbentuk surat-surat, catatan 

harian, laporan, foto, dan lain-lain. 

G. Teknik Pengolahan Data 

     Berdasarkan pengamatan Anda, proses atau manipulasi data menjadi 

format yang lebih informatif atau informatif. Menurut para ahli, beberapa 

definisi adalah sebagai berikut: 

Menurut Susy Kusuma Wardani, pengolahan data adalah suatu sistem 

berbasis web yang menyediakan informasi laporan berupa laporan nilai 

dan informasi terkait, sehingga berkontribusi terhadap kecepatan dan 

kualitas penyampaian informasi. 

     Menurut Sutabri (2013:21), pengolahan data adalah manipulasi data 

menjadi bentuk informasi yang lebih berguna dan bermakna yang dapat 

digunakan oleh pihak yang membutuhkannya. 

      Dari uraian pengolahan data di atas, dapat kita simpulkan bahwa 

pengolahan data adalah pengolahan informasi yang dimanipulasi dan 

berguna bagi pengguna yang membutuhkan program dan sejenisnya. 
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H. Teknik Analisis Data  

1. Reduksi data (data reduction) 

 Reduksi data berarti merangkum, memilih poin, memfokuskan 

poin, mencari topik utama, mencari tema dan pola, dan membuang yang 

tidak perlu. Oleh karena itu, data yang direduksi memberikan gambaran 

yang lebih jelas dan memudahkan peneliti untuk mengumpulkan lebih 

banyak data dan mencarinya sesuai kebutuhan. 

2. Tampilan data (data display) 

 Setelah data direduksi, langkah selanjutnya adalah 

menampilkan data. Dalam penelitian kualitatif, penyajian data dapat 

berupa penjelasan singkat, bagan, hubungan antar kategori, bagan alir, 

dan sebagainya. Oleh karena itu, melihat data memudahkan untuk 

memahami apa yang terjadi dan merencanakan pekerjaan lebih lanjut 

berdasarkan pemahaman tersebut. 

3. Penarikan kesimpulan/pengujian 

 Langkah ketiga dalam menganalisis data yang berkualitas 

menurut Miles dan Huberman adalah penarikan kesimpulan dan 

pengujian. Kesimpulan pertama yang diajukan masih tentatif dan akan 

berubah jika tidak ditemukan bukti yang kuat pada tahap pengumpulan 

data selanjutnya. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

a. Sejarah Berdirinya O’chicken 

 O'chicken adalah singkatan dari Organic Chicken. Merupakan 

restoran cepat saji yang didirikan pada tahun 2014 oleh PT Mumtaz 

Elhakim Perkasa (MEP), sebuah unit usaha yang didirikan oleh Ibu 

Redia Frisna Tambunan. Dia memutuskan untuk keluar dari perusahaan 

tempat dia bekerja, dan Bu Redia memulai bisnis menjual potongan 

ayam. Dan suaminya juga berprofesi sebagai peternak ayam organik. 

Selain menjual ayam organik, Ibu Redia melihat potensi besar dalam 

memproduksi masakan cepat saji dari ayam organik. 

 Kemudian ide yang mendasari munculnya O’chicken 

sebenarnya berasal dari anak-anaknya yang sangat menyukai ayam 

goreng,tetapi  anak-anak ibu Redia setiap mengonsumsi ayam goreng, 

membuat badan anak-anaknya menjadi gatal-gatal. Dikarenakan ayam 

dipasaran banyak mengandung obat-obatan antibiotik pada ayam dan 

hormon penggemuk ayam yang membuat konsumen yang memiliki 

riwayat alergi bertambah buruk kondisinya. Karena itu alasan utama  Ibu 

Redia mendirikan bisnis kuliner ayam Organik ini, sebagai solusi 

kepada konsumen yang mencari makanan cepat saji,sehat tetapi nikmat. 

 Produk O`chicken menggunakan sistem kemitraan bisnis atau 

kerjasama antara dua atau lebih perusahaan yang memiliki kontrak dan 

kesepakatan antara franchisor dan penerima (franchisee). Yaitu dengan 
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memperhatikan prinsip saling membutuhkan, saling menguatkan, dan 

saling menguntungkan. O'chicken memiliki 60 cabang di berbagai 

wilayah Jawa dan Sumatera. Salah satunya di Pekanbaru di Jalan 

Tengku Bey No.55C Simpang Tiga Pekanbaru Riau. Didirikan oleh 

Amirul Anwar pada 11 Maret 2015. Sejauh ini, kami memiliki 6 

karyawan. Tagline O'chicken adalah "Lebih Sehat dan Lebih Lezat". 

 Produk O’chicken berbeda dari produk sejenis lainnya yaitu 

menggunakan ayam organik yang dibudidayakan secara alami tanpa 

antibiotik, tidak suntik hormon, tetapi menggunakan pakan alami seperti 

jamu ternak,dedak, jagung,kacang kedelai,tepung ikan, dan pakan alami 

lainnya. Dalam mengejar bobot ayam, Ibu Redia tidak menggunakan 

bahan kimia sintesis, akan tetapi menggunakan ramuan herbal berupa 

jamu khusus sebagai pribiotik alami, dan tidak menggunakan MSG atau 

vetsin sehingga menghasilkan daging ayam yang lebih sehat, rendah 

lemak, dan bebas dari bakteri berbahaya. Cara pemotongannya manual 

secara syar’I di RPA ( Rumah Pemotongan Ayam) yang bersitifikat 

halal MUI. 

 Selain produk Ochicken yang berada di pekanbaru, ada juga 

restoran cepat saji yang menjual produk ayam yang berbahan baku ayam 

organik, yaitu On’chicken (Organik Natural Chicken),dan Labbaik fried 

chicken. Adapun alasan penulis memilih untuk melakukan penelitian 

pada O’chicken pekanbaru karena Organik O’chicken merupakan 

pelopor pertama munculnya restoran cepat saji berbahan baku ayam 
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organik.selain dari itu penulis juga tertarik dengan kisah perjuangan Ibu 

Redia selaku Owner pertama O’chicken. 

B.    Visi Dan Misi O’chicken 

1. Visi: Menjadi perusahaan yang menciptakan pengusaha-pengusaha 

muda dan pengusaha muslim di Indonesia yang handal, tangguh, dan 

sukses dengan landasan yang sesuai syariah islam. 

2. Misi : 

a. Membuka kesempatan kepada masyarakat untuk berbisnis 

kuliner/rumah makan berbasis makanan organik, halal, thoyyib. 

b. Membuka kesempatan masyarakat memasarkan ayam organik, 

halal, dan thoyyib, melalui jaringan rumah makan internal, 

supermarket, instansi, atau perseorangan . 

c. Menciptakan berbagai jenis makanan sehat berbahan dasar ayam 

organik secara kontinue. 

d. Memberikan pelayanan terbaik kepada konsumen yang mencari 

makanan sehat dan tetap enak. 

C. truktur Organisasi  

     Kata "organisasi" memiliki dua arti umum. Definisi pertama 

menunjukkan institusi atau kelompok fungsional. Seperti organisasi 

perusahaan, rumah sakit, perwakilan pemerintah atau asosiasi olahraga. 

Pengertian kedua berkaitan dengan proses pengorganisasian, sebagai cara 

di mana kegiatan organisasi dialokasikan dan ditugaskan di antara para 

anggotanya sehingga tujuan organisasi dapat dicapai secara efisien. 
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     Struktur organisasi (organizational design) dapat diartikan sebagai 

mekanisme formal untuk mengelola suatu organisasi. Struktur organisasi 

mewakili kerangka kerja dan pengaturan yang mewujudkan pola hubungan 

tetap antara fungsi, departemen, atau jabatan, dan orang-orang 

menunjukkan jabatan, kewajiban, kekuasaan, dan tanggung jawab yang 

berbeda dalam suatu organisasi. 

     Berupa halnya O’chicken pekanbaru mempunyai struktur organisasi 

seperti gambar berikut ini: 

Struktur Organisasi O’chicken 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Sumber : O’chicken pekanbaru 

 

 

Owner 

General 
Manager 

Assisten 
Manager 

Supervisor 

 

Staff 

 

Waitters  Koki 
(Chef) 

Kasir 
(Cashier)  
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Keterangan : 

1. Owner/ pemilik  

a. Bertanggung jawab atas seluruh operasi dan kegiatan yang berjalan di 

O’chicken pekanbaru. 

b. Memberikan pengarahan dan mengevaluasi hasil kerja karyawan. 

c. Mengatasi dan bertanggung jawab terhadap segala permasalahan atas 

pelaksanaan tugas yang dijalankan para karyawan. 

2. Manejer Umum (General Manager) 

a. Memiliki tugas sebagai pengawas, merencanakan, melaksanakan, 

mengkoordinasi,mengawasi dan mengalisis semua aktivitas bisnis 

perusahaan. 

b. Memimpin perusahaan dan menjadi motivator bagi karyawannya. 

c. Mengelola perusahaan sesuai dengan visi dan misi perusahaan. 

3. Assisten Manager 

a. Membantu manager dalam mengatur, merencanakan, dan menerapkan 

strategi. 

b.  Mengawasi dan memotivasi karyawan. 

c.  Memantau biaya, operasi, anggaran, dan spesifikasi mereka. 

d.  Mengamankan kepatuhan terhadap kebijakan dan pedoman perusahaan. 

4. Supervisor  

a. Memiliki tugas untuk mengontrol dan memberikan evaluasi terhadap 

kinerja bawahannya. 

b. Mengatur staff sebagai jembatan antara manager dan staff pelaksana. 

c. Melakukan briefing atau pengarahan staf  bawahan. 
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5. Staff  

a. Kasir (Cashier) 

1. Menjalankan proses penjualan dan pembayaran, serta melakukan 

pencatatan atas semua transaksi. 

2. Membantu pelanggan dan memberikan informasi mengenai suatu 

produk. 

3. Melakukan pengecekan atas jumlah barang pada saat penerimaan 

barang. 

b. Koki (Chef) 

1. Menjaga kualitas keseluruhan bahan dan menu yang dijual 

restoran. 

2. Membuat resep makanan atau minuman, menentukan dan menakar 

bahan-bahan   apa saja yang diperlukan, kemudian memasak dan 

menyajikan masakannya. 

c. Waitress  

1. Mencatat pesanan dan memastikan ketetapan pesanan. 

2. Mengantarkan makanan atau minuman dari dapur ke pelanggan 

untuk disajikan. 

D. Produk O’chicken  

 Produk O`chicken adalah restoran cepat saji yang terbuat dari bahan-

bahan organik. Produk-produk berikut bisa didapatkan di O'chicken 

Pekanbaru. 
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Tabel 4.1 Daftar Menu O’chicken 

No Jenis Produk Daftar Menu Harga 
1. Menu Utama 

(Ayam 
O’rganik) 

1. Paket A (Nasi + 

Sayap + Es Teh)   

2. Paket B (Nasi + 

Paha Bawah + Es 

Teh) 

3. Paket C (Nasi + 

Dada/ Paha Atas 

+ Es Teh) 

4. Paket E ( Nasi + 

Ayam Bakar)  

5. Sayap  

6. Paha Bawah  

7. Paha Atas 

8. Dada  

9. Nasi  

10. Chicken Katsu 

11. Chicken Katsu + 

Nasi 

12. Chicken Gordon 

Blue 

13. Ayam Bakar 

14. Ayam LadaHitam 

1. RP.16.000 
 
 
 

2. Rp.17.000 

 

 

3. Rp.19.000 

 

 

4. Rp.20.000 

 

5. Rp. 9.000 
 

6. Rp.10.000 
 

7. Rp.13.000 
 

 
8. Rp.13.000 

 
9. Rp. 4.000 

 
10. Rp.17.000 

 
11. Rp.20.000 

 
 

12. Rp.20.000 
 
 
 

13. Rp.16.000 
 

14. Rp.20.000 
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15. Ayam Hot 

Cheese 

16. Ayam Hot 

Cheese+ Nasi 

17. Tomyam  

18. Tomyam + Nasi 

19. Sup Ayam 

Organik 

20. Sup Ayam 

Organik + Nasi 

15. Rp.20.000 
 

 
 

16. Rp.23.000 
 

 
17. Rp.20.000 

 
18. Rp.23.000 

 
 

19. Rp.15.000 
 

 
20. Rp.18.000 

2. Menu 
Pelengkap 

1. Kentang Goreng 

2. Burger 

1. Rp. 9.000 

2. Rp.12.000 

 
3. Minuman 1. Milo Ice  

2. Es Teh Manis 

3. Air Mineral Botol 

330ml 

4. Air Mineral Botol 

600ml 

5. Bubble Drink 

6. Yum-Yum 

1. Rp. 8.000 

2. Rp. 5.000 

3. Rp. 3.000 

 

4. Rp. 6.000 

 

5. Rp.10.000 

6. Rp. 8.000 

 
Sumber: Organic O’chicken 2022 
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E. Deskripsi Umum Temuan Penelitian    

     Pada penelitian ini adalah penelitian lapangan, oleh sebab itu data yang 

digunakan dalam bab ini merupakan data yang dikumpulkan dari 

lapangan, adapun teknik pengumpulan data yang digunakan untuk 

memperoleh data tersebut adalah dengan melakukan wawancara langsung. 

     Hasil wawancara penelitian ini adalah menunjukkan bagaimana 

implementasi bauran pemasaran pada Ayam Organik O’chicken yang 

berada di Simpang Tiga Pekanbaru Riau. Kemudian data akan disajikan 

dalam bentuk penjelasan singkat kedalam masing-masing dan disimpulkan 

secara kualitatif.    

     Adapun penyajian dari hasil wawancara yang dilakukan oleh peneliti 

tentang implementasi bauran pemasaran  pada Ayam Organik O’chicken  

Tengku Bey Pekanbaru, peneliti melakukan wawancara kepada beberapa 

responden yang berjumlah adalah sebagai berikut : 

1. Tabel 4.2 Wawancara Kepada Manager Ayam Organik O’chicken 

Tengku Bey Pekanbaru  

No Pertanyaan Wawancara 
 

Jawaban Responden 

1.  Produk ( Product)  
 a. Kualitas Produk 

Bagaimana kualitas Ayam O’chicken 
yang Bapak/Ibu produksi dibandingkan 
dengan pesaing? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Manager menyatakan bahwa 
kualitas produk O’chicken 
sangatlah unggul karena 
produk O’chicken 
dihasilkan dengan bahan 
baku organik yang bebas 
dari bahan kimia, tanpa 
antibiotik, tidak suntik 
hormon, sehingga 
menghasilkan daging ayam 
yang rendah kolesterol, serta 
tidak menggunakan 
penyedap rasa MSG atau 
vetsin, namun benar-benar 
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b. Bahan Produk 
Dari mana Bapak/ibu mendapatkan 
bahan  produk untuk ayam O’chicken 
ini? 
 
 
 
 
 
 
c.Kemasan Produk  
Menurut Bapak/ibu bagaimana desain  
kemasan produk Ayam O’chicken? 

sehat dan bebas dikonsumsi 
mulai dari anak-anak, 
remaja, hingga dewasa. 
 
Manager menyatakan bahwa 
bahan produk ayam 
O’chicken di dapatkan dari 
tempat pusatnya yaitu di 
purwakarta baik dengan 
ayamnya,bumbu-bumbunya, 
maupun tempat atau kotak 
ayam O’chicken kecuali 
dengan minyak, tepung, es, 
dan bumbu biang. 
 
Manager menyatakan sudah 
menarik,namun kemasan 
produk terkadang sudah 
berubah seperti tahun depan 
warnanya orange merah 
sekarang sudah menjadi 
merah putih itu tergantung 
pusatnya mau merubah 
warnanya gimana. 
 
 

2.  Harga ( Price)  
 a.Menilai Harga Produk 

Bagaimana dengan nilai harga ayam 
O’chicken yang Bapak/ibu produksi, 
apakah lebih terjangkau dibandingkan 
dengan pesaing? 
 
 
 
 
 
 
 
 
b. Harga Kesesuaian Kualitas 
Apakah harga Ayam O’chicken yang 
Bapak/ibu  produksi sudah sesuai 
kualitas ? 
 
 

Manager menyatakan bahwa 
harga produk O’chicken 
sangatlah terjangkau 
dikalangan masyarakat 
dikarenakan O’chicken juga 
membuat sistem bayar 
belakangan seperti 
perminggu atau perbulannya 
sehingga meringatkan 
konsumen untuk membeli 
ayam O’chiken. 
 
Manager menyatakan bahwa 
harga produk O’chicken 
sudah sesuai dengan 
kualitas karena ayam 
O’chicken yang kami olah 

ialah ayam yang organik, 
sehat tanpa menggunakan 
bahan penyedap rasa MSG 
atau vetsin. 
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3. Lokasi ( Place)  
 a.Tampilan Visual 

Bagaimana tampilan visual (tampak 
mata) saat Bapak/ibu mendesain 
restoran cepat saji (ayam O’chicken) ? 
 
 
 
 
 
 
 
 
b. Konsep Restoran 
Apa yang khas dari konsep restoran 
ayam O’chicken  Bapak/ibu ini? 
 
 
 
c.Suasana Restoran 
Bagaimana suasana yang Bapak/ibu 
lakukan jikan konsumen berada di 
dalam restoran cepat saji (ayam 
O’chicken) ? 
 

Manager menyatakan bahwa 
tampilan restoran ini 
disajikan cukup menarik, 
dari plating atau 
penyusunan produk pada 
piring dibuat semenarik 
mungkin dan restoran ini 
digunakan dalam promosi 
restoran,logo, dan gambar-
gambar ilustrasi lain yang 
dapat menarik perhatian 
konsumen 
 
Manager menyatakan bahwa 
khas dari konsep restoran ini 
ialah dari logonya yaitu 
ayam organik yang sehat 
dan lezat 
 
Manager menyatakan bahwa 
kami membuat semaksimal 
mungkin Suasananya 
nyaman,pelayanannya baik 
dan tempatnya luas selain 
itu kami juga menyediakan 
tempat bermain anak-anak 
sehingga konsumen  bisa 
makan dengan tenang. 
Namun hanya saja halaman 
parkir yang kurang 
memadai ketika konsumen 
ramai berbelanja di 
O’chicken. 

4. Promosi ( Promotion)  
 a.Menginformasikan 

Bagaimana  cara Bapak/ibu  
menginformasikan ayam O’chicken 
kepada orang lain? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Manager menyatakan 
komunikasi mulut ke mulut 
antara saya dengan calon 
konsumen dan jika 
konsumen lain ingin 
menambah orderan biasanya  
tentu dengan leaflet/media 
sosial seperti facebook, 
whatsapp, dan instagram 
dan juga membagikan 
browsur kepada masyarakat, 
anak-anak sekolah   dan 
menggunakan 
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b. Mempengaruhi dan Membujuk 
Apakah dengan cara mempengaruhi dan 
membujuk konsumen bisa mengetahui  
produk ayam O’chicken? 

banner/spanduk. 
 
Manager menyatakan ia 
tentu saja karena dengan 
begitu masyarakat lebih 
banyak mengetahui tentang 
produk ayam O’chicken ini. 
Selain itu dengan cara 
pelayanan yang ramah dan 
cepat tanggap respon 
kepada konsumen 
menjadikan ayam O’chicken 

ramai didatangi konsumen 
untuk membeli. 

 

2. Tabel  4.3 Wawancara Kepada Karyawan  (Koki)  Ayam Organik 

O’chicken  Tengku Bey Pekanbaru 

No. Pertanyaan Wawancara 
 

Jawaban Responden 

1. Produk ( Product)  
 a. Kualitas Produk 

Apakah produk ayam O’chicken yang 
dihasilkan terjaga kualitasnya ? 
 
 
 
 
 
b. Bahan Produk 
Apakah benar ayam O’chicken 

menggunakan bahan baku? 
 
 
 
c.Kemasan Produk  
apakah kemasan produk Ayam 
O’chicken ini sudah menarik dan 
sesuai? 

karyawan menyatakan tentu 
saja karena kualitas ayam 
sudah kami produksi dengan 
berbahan baku yang organik 
yang mana jauh  
dari berbahan kimia. 
 
Karyawan menyatakan tentu 
saja itu benar karna ayam 
O’chicken ini dibesarkan 
dari kecil hingga besar tanpa 
suntikan hormone dan 
menggunakan pakan yang 
sehat dan alami. 
 
Karyawan menyatakan  dari 
kemasan ayam O’chicken 
ini sudah tertarik yaitu dari 
tekstur ayamnya yang 
lembut dan warnanya yang 
kecoklatan keemasan dan 
kemasannya bersih selain 
itu mempunyai tempat atau 
kotak yang higienis 
sehingga ayam O’chicken 
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menjadi aman jika dibawah 
pulang. Dan ayam 
O’chicken ini sudah sesuai 
bahan takaran  untuk 
disajikan. 
 
 

  

3. Tabel  4.4  Wawancara Kepada Karyawan  (Kasir) Ayam Organik 

O’chicken  Tengku Bey Pekanbaru 

No Pertanyaan Wawancara 
 

Jawaban Responden 

1. Produk ( Product)  
 a. Kualitas Produk 

Apakah produk ayam O’chicken yang 
dihasilkan terjaga kualitasnya ? 
 
 
 
 
 
 
b. Bahan Produk 
Apakah benar ayam O’chicken 

menggunakan bahan baku? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
c.Kemasan Produk  
apakah ibu/bapak melakukan 
pengecekan ulang pada kemasan produk 
Ayam O’chicken ini ? 

Karyawan menyatakan 
bahwa O’chicken yang kami 
jualkan tentu saja dengan 
berkualitas, karena 
bahannya terbuat dari bahan 
baku organik yang sehat dan 
halal yang mana jauh dari 
berbahan kimia. 
 
Karyawan menyatakan tentu 
saja itu benar karna ayam 
O’chicken ini dibesarkan 
dari kecil hingga besar tanpa 
suntikan hormon, dan 
menggunakan bahan pakan 
khusus sehingga 
menghasilkan daging ayam 
yang rendah kolesterol. 
 
Karyawan menyatakan  saya 
selalu pasti melakukan 
pengecekan ulang pada 
kemasan produk ayam 
O’chicken ini agar tidak ada 
nantinya kesalahan dalam 
proses penjualan dan 
pencatatan atas semua 
transaksi. 
 

2. Promosi ( Promotion)  
 a.Menginformasikan 

Bagaimana  cara Bapak/ibu  
karyawan menyatakan tentu 
dengan membagikan 
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menginformasikan ayam O’chicken 
kepada konsumen? 
 
 
 
 
 
 
 
 
b. Mempengaruhi dan Membujuk 
Apakah dengan cara mempengaruhi dan 
membujuk konsumen bisa mengetahui  
produk ayam O’chicken? 
 

browsur kepada pelanggan 
yang datang dan 
menjelaskan produk 
O’chicken ini dan juga 

memberitahu tentang 
O’chicken ini melalui media 

sosial. 
 
Manager menyatakan ia 
tentu saja karena dengan 
begitu masyarakat lebih 
banyak mengetahui tentang 
produk ayam O’chicken ini. 
Selain itu dengan cara 
pelayanan yang ramah dan 
cepat tanggap respon 
kepada konsumen 
menjadikan ayam O’chicken 

ramai didatangi konsumen 
untuk melakukan pembelian 
ulang. 

 

4. Tabel  4.5  Wawancara Kepada Karyawan  (waitress) Ayam Organik 

O’chicken  Tengku Bey Pekanbaru 

No Pertanyaan Wawancara 
 

Jawaban Responden 

1. Produk ( Product)  
 a. Kualitas Produk 

Apakah produk ayam O’chicken yang 
dihasilkan terjaga kualitasnya ? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
b. Kemasan Produk  
apakah ibu/bapak memastikan pesanan 
pada kemasan produk Ayam O’chicken 
benar ? 

Karyawan menyatakan 
bahwa O’chicken yang kami 
sajikan kepada pelanggan 
tentu saja dengan 
berkualitas, dan terjaga  
agar pelanggan senang dan 
puas atas produk yang kami 
sajikan kepada mereka 
karena bahannya terbuat 
dari bahan baku organik 
yang sehat dan halal yang 
mana jauh dari berbahan 
kimia. 
 
Karyawan menyatakan 
bahwa kami mencatat 
pesanan dan memastikan 
ketetapan pesanan agar 
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 tidak salah dan menjaga 
kemasan produk tetap 
berkualitas. 

2. Lokasi ( Place)  
  

a.Suasana Restoran 
Bagaimana suasana yang Bapak/ibu 
lakukan jikan konsumen berada di 
dalam restoran cepat saji (ayam 
O’chicken) ? 
 
 

Karyawan menyatakan kami 
akan membuat konsumen 
merasakan nyaman, 
memberikan pelayanan 
terbaik dan  tempatnya luas 
selain itu restoran O’chicken 
ini menyediakan tempat 
bermain anak-anak sehingga 
konsumen tidak repot untuk 
makan ketika membawa 
anak-anak kedalam restoran 
ini.  

 
5. Tabel 4.6  Wawancara Konsumen Ayam Organik O’chicken Tengku 

Bey Pekanbaru 

No Pertanyaan Wawancara 
 

Jawaban Responden 

1. Produk ( Product)  
 a. Kualitas Produk 

Apakah produk ayam O’chicken yang 
dihasilkan sesuai dengan kualitas yang 
Bapak/ibu inginkan? 
 
 
 
b. Bahan Produk 
Apakah Bapak/ibu mengetahui ayam  
O’chicken menggunakan bahan baku 
ayam organik ? 
 
 
 
 
 
c. Kemasan Produk  
Apa yang membuat Bapaka/ibu tertarik 
dalam kemasan makanan cepat saji ( 
ayam O’chicken) ? 
 

Konsumen menyatakan iya 
karena setiap saya membeli 
ayam O’chicken ini rasanya 
selalu enak, tekstur 
dangingnya lembut dan 
masih panas dan renyah. 
 
Konsumen menyatakan saya 
tahu karena saya sudah lama 
mengkonsumsi ayam 
O’chicken ini sehingga 
ayam O’chicken ini menjadi 
pilihan saya dibandingkan 
produk lainnya. 
 
Konsumen menyatakan 
yang membuat saya tertarik 
dari kemasam produk ayam 
O’chicken ini yaitu dari 
bahannya yang organik, 
selain itu ayam O’chicken 
ini menghasilkan daging 
ayam yang lembut dan 
renyah dan mempunyai 
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tempat yang higienis 
sehingga jika ayam 
O’chicken ini dibawa akan 
aman dan praktis. 

2. Harga ( Price)  
 a.Menilai Harga Produk 

Bagaimana Bapak/ibu menilai harga 
dari makanan cepat saji (ayam 
O’chicken) ? 
  
 
 
 
b. Harga Kesesuaian Kualitas 
Apakah harga produk ayam O’chicken 
sesuai dengan kualitas? 
 
 

Konsumen menyatakan 
untuk harga saya menilai 
masih terjangkau dengan 
kualitas ayam Organik 
O’chicken yang enak dan 
sehat. 
 
Konsumen menyatakan saya 
rasa sesuai karena ayam 
O’chicken benar-benar 
kualitasnya bagus, enak, dan 
bahannya terbuat dari bahan 
baku, dan sudah halal dan 
aman untuk dikonsumsi. 

3. Lokasi ( Place)  
 a.Tampilan Visual 

Bagaimana tampilan visual (tampak 
mata) saat Bapak/ibu melihat restoran 
cepat saji (ayam O’chicken) ? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
b. Konsep Restoran 
Apa yang menarik perhatian Bapak/ibu 
dalam konsep restoran cepat saji ( ayam 
O’chicken) 
 
 
 
 
 

Konsumen menyatakan 
yang saya lihat menarik 
karena desain restoran ini  
jelas untuk dilihat sehingga 
konsumen mudah 
mengetahui restoran ayam 
O’chicken ini dan 
konsepnya juga cukup 
menarik sehingga membuat 
daya tarik konsumen  untuk 
masuk ke restoran ayam 
O’chicken. Selain itu 
restoran ayam O’chicken ini 
berada di tepi jalan raya dan 
juga berada dipusat 
keramaian seperti area 
sekolah, kampus, dan 
perumahan. 
 
Konsumen menyatakan 
yang menarik perhatian saya 
yaitu ayam yang terbuat dari 
bahan organik yang tidak 
memakai bahan kimia selain 
itu tempatnya yang 
bersih,nyaman dan 
pelayanannya baik. 
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c.Suasana Restoran 
Bagaimana suasana yang Bapak/ibu 
rasakan jikan berada di dalam restoran 
cepat saji (ayam O’chicken) ? 

Konsumen menyatakan 
yang saya rasakan nyaman, 
tempatnya luas selain itu 
restoran O’chicken ini 
menyediakan tempat 
bermain anak-anak sehingga 
kita tidak repot untuk makan 
ketika membawa anak-anak 
kedalam restoran ini. 
Namun halaman parkir 
masih kurang memadai 
ketika konsumen ramai 
untuk membeli produk 
ayam O’chicken. 

4. Promosi ( Promotion)  
 a.Menginformasikan 

Apakah Bapak/ibu akan 
menginformasikan ayam O’chicken 
kepada orang lain? 
 
 
 
 
 
b. Mempengaruhi dan Membujuk 
Siapa yang mempengaruhi dan 
membujuk  Bapak/ibu untuk 
mengkonsumsi  Ayam O’chicken? 

iya saya akan 
menginformasikan ayam 
O’chicken ini karna selain 
ayamnya yang lembut, enak 
namun juga sehat untuk 
dikonsumsi untuk anak-
anak, hingga orang dewasa. 
 
Konsumen menyatakan 
tidak ada hanya saja saya 
melihat dari media sosial 
sehingga saya penasaran 
dari ayam O’chicken yang 
terbuat dari bahan organik. 

 
6. Tabel  4.7  Wawancara Konsumen Ayam Organik O’chicken Tengku 

Bey Pekanbaru 

No Pertanyaan Wawancara 
 

Jawaban Responden 

1. Produk ( Product)  
 a. Kualitas Produk 

Apakah produk ayam O’chicken yang 
dihasilkan sesuai dengan kualitas yang 
Bapak/ibu inginkan? 
 
 
 
 
b. Bahan Produk 
Apakah Bapak/ibu mengetahui ayam  
O’chicken menggunakan bahan baku 
ayam organik ? 

Konsumen menyatakan iya 
saya puas karena setiap 
produk O’chicken yang 
disajikan selalu rasanya 
enak, lembut dan masih 
renyah. 
 
Konsumen menyatakan 
sebelumnya saya tidak 
mengatahuinya namun 
setelah saya lihat dari media 
sosial dan 
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c. Kemasan Produk  
Apa yang membuat Bapaka/ibu tertarik 
dalam kemasan makanan cepat saji ( 
ayam O’chicken) ? 
 

mengkonsumsinya ayam 
O’chicken ini, barulah saya 
mengetahui bahwah 
O’chicken ini menggunakan 
bahan baku Organik. 
 
Yang membuat saya tertarik 
dari kemasan ayam 
O’chicken ini yaitu dari 
tekstur ayamnya yang 
lembut dan warnanya yang 
kecoklatan keemasan dan 
kemasannya bersih selain 
itu mempunyai tempat atau 
kotak yang higienis 
sehingga ayam O’chicken 
menjadi aman jika dibawah.   

2. Harga ( Price)  
 a.Menilai Harga Produk 

Bagaimana Bapak/ibu menilai harga 
dari makanan cepat saji (ayam 
O’chicken) ? 
  
 
 
 
 
b. Harga Kesesuaian Kualitas 
Apakah harga produk ayam O’chicken 
sesuai dengan kualitas? 
 

Untuk harganya saya 
menilai masih bisa 
terjangkau dengan harga 
segitu kita sudah 
mendapatkan ayam 
O’chicken yang enak,sehat 
dan praktis. 
 
Konsumen menyatakan saya 
rasa sesuai karena ayam 
O’chicken betul-betul 
kualitasnya bagus dan enak 
dan berbahan baku Organik 
yang halal. 

3. Lokasi ( Place)  
 a.Tampilan Visual 

Bagaimana tampilan visual (tampak 
mata) saat Bapak/ibu melihat restoran 
cepat saji (ayam O’chicken) ? 
 
 
 
 
b. Konsep Restoran 
Apa yang menarik perhatian Bapak/ibu 
dalam konsep restoran cepat saji ( ayam 
O’chicken) 
 
 
 

yang saya lihat lumayan 
menarik karena selain 
makanannya yang organik 
namun desain O’chicken ini 
jelas untuk dilihat sehingga 
ada daya tarik kita untuk 
masuk kerestoran ini. 
 
Konsumen menyatakan 
yang menarik perhatian 
ialah ayam organiknya, dan 
tempatnya yang higienis dan 
bersih dan pelayanan yang 
ramah dan baik. 
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c.Suasana Restoran 
Bagaimana suasana yang Bapak/ibu 
rasakan jikan berada di dalam restoran 
cepat saji (ayam O’chicken) ? 

Suasananya 
nyaman,pelayanannya baik 
dan tempatnya luas selain 
itu mereka juga 
menyediakan tempat 
bermain anak-anak sehingga 
kita bisa makan dengan 
tenang. Namun hanya saja 
halaman parkir yang kurang 
memadai ketika konsumen 
ramai berbelanja di 
O’chicken. 

4. Promosi ( Promotion)  
 a.Menginformasikan 

Apakah Bapak/ibu akan 
menginformasikan ayam O’chicken 
kepada orang lain? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
b. Mempengaruhi dan Membujuk 
Siapa yang mempengaruhi dan 
membujuk  Bapak/ibu untuk 
mengkonsumsi  Ayam O’chicken? 

Konsumen menyatakan iya 
saya sudah 
menginformasikan ayam 
O’chicken ini kepada 
tetangga saya dan orang-
orang yang terdekat sama 
saya, karena ayam 
O’chicken ini sudah aman 
untuk dikonsumsi baik 
kalangan anak-anak, remaja 
hingga dewasa bahkan 
untuk kita sendiri. 
 
Konsumen menyatakan 
yang membujuk saya untuk 
membeli ayam O’chicken 
ini tidak ada hanya saja saya 
melihat produk ini di media 
sosial sehingga saya tertarik 
untuk membelinya dan 
sampai sekarang saya 
menyukai produk ayam 
O’chicken ini. 

 
7. Tabel 4.8  Wawancara Konsumen Ayam Organik O’chicken Tengku 

Bey Pekanbaru 

No Pertanyaan Wawancara 
 

Jawaban Responden 

1. Produk ( Product)  
 a. Kualitas Produk 

Apakah produk ayam O’chicken yang 
dihasilkan sesuai dengan kualitas yang 
Bapak/ibu inginkan? 
 

Konsumen menyatakan 
iya karena setiap saya 
membeli ayam O’chicken 
ini rasanya selalu enak, 
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b. Bahan Produk 
Apakah Bapak/ibu mengetahui ayam  
O’chicken menggunakan bahan baku 
ayam organik ? 
 
 
 
 
 
 
c. Kemasan Produk  
Apa yang membuat Bapaka/ibu 
tertarik dalam kemasan makanan cepat 
saji ( ayam O’chicken) ? 
 

tekstur dangingnya 
lembut dan masih panas 
dan renyah. 
 
Konsumen menyatakan 
saya tahu karena saya 
sudah lama 
mengkonsumsi ayam 
O’chicken ini sehingga 
ayam O’chicken ini 
menjadi pilihan saya 
dibandingkan produk 
lainnya. 
 
Konsumen menyatakan 
yang membuat saya 
tertarik dari kemasam 
produk ayam O’chicken 
ini yaitu dari bahannya 
yang organik, selain itu 
ayam O’chicken ini 
menghasilkan daging 
ayam yang lembut dan 
renyah dan mempunyai 
tempat yang higienis 
sehingga jika ayam 
O’chicken ini dibawa 
akan aman dan praktis. 

2. Harga ( Price)  
 a.Menilai Harga Produk 

Bagaimana Bapak/ibu menilai harga 
dari makanan cepat saji (ayam 
O’chicken) ? 
  
 
 
 
 
b. Harga Kesesuaian Kualitas 
Apakah harga produk ayam O’chicken 
sesuai dengan kualitas? 
 

Konsumen menyatakan 
untuk harga saya menilai 
masih terjangkau dengan 
kualitas ayam Organik 
O’chicken yang enak dan 
sehat. 
 
Konsumen menyatakan 
saya rasa sesuai karena 
ayam O’chicken benar-
benar kualitasnya bagus, 
enak, dan bahannya 
terbuat dari bahan baku, 
dan sudah halal dan 
aman untuk dikonsumsi. 
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3. Lokasi ( Place)  
 a.Tampilan Visual 

Bagaimana tampilan visual (tampak 
mata) saat Bapak/ibu melihat restoran 
cepat saji (ayam O’chicken) ? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
b. Konsep Restoran 
Apa yang menarik perhatian 
Bapak/ibu dalam konsep restoran 
cepat saji ( ayam O’chicken) 
 
 
 
 
 
 
 
c.Suasana Restoran 
Bagaimana suasana yang Bapak/ibu 
rasakan jikan berada di dalam restoran 
cepat saji (ayam O’chicken) ? 

Konsumen menyatakan 
yang saya lihat menarik 
karena desain restoran ini  
jelas untuk dilihat 
sehingga konsumen 
mudah mengetahui 
restoran ayam O’chicken 
ini dan konsepnya juga 
cukup menarik sehingga 
membuat daya tarik 
konsumen  untuk masuk 
ke restoran ayam 
O’chicken. Selain itu 
restoran ayam O’chicken 
ini berada di tepi jalan 
raya dan juga berada 
dipusat keramaian seperti 
area sekolah, kampus, 
dan perumahan. 
 
Konsumen menyatakan 
yang menarik perhatian 
saya yaitu ayam yang 
terbuat dari bahan 
organik yang tidak 
memakai bahan kimia 
selain itu tempatnya yang 
bersih,nyaman dan 
pelayanannya baik. 
 
Konsumen menyatakan 
yang saya rasakan 
nyaman, tempatnya luas 
selain itu restoran 
O’chicken ini 
menyediakan tempat 
bermain anak-anak 
sehingga kita tidak repot 
untuk makan ketika 
membawa anak-anak 
kedalam restoran ini. 
Namun halaman parkir 
masih kurang memadai 
ketika konsumen ramai 
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untuk membeli produk 
ayam O’chicken. 

4. Promosi ( Promotion)  
 a.Menginformasikan 

Apakah Bapak/ibu akan 
menginformasikan ayam O’chicken 
kepada orang lain? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
b. Mempengaruhi dan Membujuk 
Siapa yang mempengaruhi dan 
membujuk  Bapak/ibu untuk 
mengkonsumsi  Ayam O’chicken? 

Konsumen menyatakan 
iya saya sudah 
menginformasikan ayam 
O’chicken ini kepada 
tetangga saya dan orang-
orang yang terdekat sama 
saya, karena ayam 
O’chicken ini sudah 
aman untuk dikonsumsi 
baik kalangan anak-anak, 
remaja hingga dewasa 
bahkan untuk kita 
sendiri. 
 
Konsumen menyatakan 
yang membujuk saya 
untuk membeli ayam 
O’chicken ini tidak ada 
hanya saja saya melihat 
produk ini di media 
sosial sehingga saya 
tertarik untuk 
membelinya dan sampai 
sekarang saya menyukai 
produk ayam O’chicken 
ini. 

 
8. Tabel  4.9  Wawancara Konsumen Ayam Organik O’chicken Tengku 

Bey Pekanbaru 

No Pertanyaan Wawancara 
 

Jawaban Responden 

1. Produk ( Product)  
 a. Kualitas Produk 

Apakah produk ayam O’chicken yang 
dihasilkan sesuai dengan kualitas yang 
Bapak/ibu inginkan? 
 
 
 
 
 

Konsumen menyatakan 
iya saya puas karena 
setiap produk O’chicken 
yang disajikan selalu 
rasanya enak, lembut dan 
masih renyah. 
 
Konsumen menyatakan 
sebelumnya saya tidak 
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b. Bahan Produk 
Apakah Bapak/ibu mengetahui ayam  
O’chicken menggunakan bahan baku 
ayam organik ? 
 
 
 
 
 
 
 
 
c. Kemasan Produk  
Apa yang membuat Bapaka/ibu 
tertarik dalam kemasan makanan cepat 
saji ( ayam O’chicken) ? 
 

mengatahuinya namun 
setelah saya lihat dari 
media sosial dan 
mengkonsumsinya ayam 
O’chicken ini, barulah 
saya mengetahui bahwah 
O’chicken ini 
menggunakan bahan 
baku Organik. 
 
Konsumen menyatakan 
yang membuat saya 
tertarik dari kemasam 
produk ayam O’chicken 
ini yaitu dari bahannya 
yang organik, selain itu 
ayam O’chicken ini 
menghasilkan daging 
ayam yang lembut dan 
renyah. 

2. Harga ( Price)  
 a.Menilai Harga Produk 

Bagaimana Bapak/ibu menilai harga 
dari makanan cepat saji (ayam 
O’chicken) ? 
  
 
 
 
 
 
b. Harga Kesesuaian Kualitas 
Apakah harga produk ayam O’chicken 
sesuai dengan kualitas? 
 

Untuk harganya saya 
menilai masih bisa 
terjangkau dengan harga 
segitu kita sudah 
mendapatkan ayam 
O’chicken yang 
enak,sehat dan praktis. 
 
Konsumen menyatakan 
saya rasa sesuai karena 
ayam O’chicken betul-
betul kualitasnya bagus 
dan enak dan berbahan 
baku Organik yang halal. 

3. Lokasi ( Place)  
 a.Tampilan Visual 

Bagaimana tampilan visual (tampak 
mata) saat Bapak/ibu melihat restoran 
cepat saji (ayam O’chicken) ? 

 
 
 
 
 

Konsumen menyatakan 
yang saya lihat menarik 
karena desain restoran ini  
jelas untuk dilihat 
sehingga konsumen 
mudah mengetahui 
restoran ayam O’chicken 
ini dan konsepnya juga 
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b. Konsep Restoran 
Apa yang menarik perhatian 
Bapak/ibu dalam konsep restoran 
cepat saji ( ayam O’chicken) 
 
 
 
 
 
 
 
c.Suasana Restoran 
Bagaimana suasana yang Bapak/ibu 
rasakan jikan berada di dalam restoran 
cepat saji (ayam O’chicken) ? 

cukup menarik sehingga 
membuat daya tarik 
konsumen  untuk masuk 
ke restoran ayam 
O’chicken. Selain itu 
restoran ayam O’chicken 
ini berada di tepi jalan 
raya dan juga berada 
dipusat keramaian seperti 
area sekolah, kampus, 
dan perumahan. 
 
Konsumen menyatakan 
yang menarik perhatian 
saya yaitu ayam yang 
terbuat dari bahan 
organik yang tidak 
memakai bahan kimia 
selain itu tempatnya yang 
bersih,nyaman dan 
pelayanannya baik. 
 
 
Konsumen menyatakan 
yang saya rasakan 
nyaman, tempatnya luas 
selain itu restoran 
O’chicken ini 
menyediakan tempat 
bermain anak-anak 
sehingga kita tidak repot 
untuk makan ketika 
membawa anak-anak 
kedalam restoran ini. 
Namun halaman parkir 
masih kurang memadai 
ketika konsumen ramai 
untuk membeli produk 
ayam O’chicken. 

4. Promosi ( Promotion)  
 a.Menginformasikan 

Apakah Bapak/ibu akan 
menginformasikan ayam O’chicken 
kepada orang lain? 
 

iya saya akan 
menginformasikan ayam 
O’chicken ini karna 
selain ayamnya yang 
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b. Mempengaruhi dan Membujuk 
Siapa yang mempengaruhi dan 
membujuk  Bapak/ibu untuk 
mengkonsumsi  Ayam O’chicken? 

lembut, enak namun juga 
sehat untuk dikonsumsi 
untuk anak-anak, hingga 
orang dewasa. 

 

Konsumen menyatakan 
yang membujuk saya 
untuk membeli ayam 
O’chicken ini tidak ada 
hanya saja saya melihat 
produk ini di media 
sosial sehingga saya 
tertarik untuk 
membelinya dan sampai 
sekarang saya menyukai 
produk ayam O’chicken 
ini. 

 
9. Tabel  4.10  Wawancara Konsumen Ayam Organik O’chicken Tengku 

Bey Pekanbaru 

No Pertanyaan Wawancara 
 

Jawaban Responden 

1. Produk ( Product)  
 a. Kualitas Produk 

Apakah produk ayam O’chicken yang 
dihasilkan sesuai dengan kualitas yang 
Bapak/ibu inginkan? 
 
 
 
 
 
b. Bahan Produk 
Apakah Bapak/ibu mengetahui ayam  
O’chicken menggunakan bahan baku 
ayam organik ? 
 
 
 
 
 
 
 
 

Konsumen menyatakan 
iya saya puas karena 
setiap produk O’chicken 
yang disajikan selalu 
rasanya enak, lembut dan 
masih renyah dan sehat 
dikonsumsi  
 
Konsumen menyatakan 
sebelumnya saya sudah  
mengatahuinya melalui 
media sosial  namun 
setelah saya lihat dari 
media sosial dan 
mengkonsumsinya secara 
langsung ayam 
O’chicken ini, barulah 
saya yakin bahwah 
O’chicken ini 
menggunakan bahan 
baku Organik. 
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c. Kemasan Produk  
Apa yang membuat Bapaka/ibu 
tertarik dalam kemasan makanan cepat 
saji ( ayam O’chicken) ? 
 

 
Yang membuat saya 
tertarik dari kemasan 
ayam O’chicken ini yaitu 
dari tekstur ayamnya 
yang lembut dan  
dagingnya yang tebal dan 
kemasannya bersih selain 
itu mempunyai tempat 
atau kotak yang higienis 
sehingga ayam 
O’chicken menjadi aman 
jika dibawa  pulang  

2. Harga ( Price)  
 a.Menilai Harga Produk 

Bagaimana Bapak/ibu menilai harga 
dari makanan cepat saji (ayam 
O’chicken) ? 
  
 
 
 
 
 
b. Harga Kesesuaian Kualitas 
Apakah harga produk ayam O’chicken 
sesuai dengan kualitas? 
 

Untuk harganya saya 
menilai masih bisa 
terjangkau dengan harga 
segitu kita sudah 
mendapatkan ayam 
O’chicken yang 
enak,sehat dan praktis. 
 
 
Konsumen menyatakan 
saya rasa sesuai karena 
ayam O’chicken betul-
betul kualitasnya bagus 
dan enak dan berbahan 
baku Organik yang lezat 
dan halal. 

3. Lokasi ( Place)  
 a.Tampilan Visual 

Bagaimana tampilan visual (tampak 
mata) saat Bapak/ibu melihat restoran 
cepat saji (ayam O’chicken) ? 

 
 
 
 
 
b. Konsep Restoran 
Apa yang menarik perhatian 
Bapak/ibu dalam konsep restoran 
cepat saji ( ayam O’chicken) 
 
 
 
 

yang saya lihat lumayan 
menarik karena selain 
makanannya yang 
organik namun desain 
O’chicken ini jelas untuk 
dilihat sehingga ada daya 
tarik kita untuk masuk 
kerestoran ini. 
 
Konsumen menyatakan 
yang menarik perhatian 
ialah ayam organiknya 
dengan tagline lebih 
sehat dan lezat, dan 
tempatnya yang higienis 
dan bersih dan pelayanan 
yang ramah dan baik  
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c.Suasana Restoran 
Bagaimana suasana yang Bapak/ibu 
rasakan jikan berada di dalam restoran 
cepat saji (ayam O’chicken) ? 

 
Suasananya tenang, 
nyaman,pelayanannya 
baik dan tempatnya luas 
selain itu mereka juga 
menyediakan tempat 
bermain anak-anak 
sehingga kita bisa makan 
dengan tenang. Namun 
hanya saja halaman 
parkir yang kurang 
memadai ketika 
konsumen ramai 
berbelanja di O’chicken. 

4. Promosi ( Promotion)  
 a.Menginformasikan 

Apakah Bapak/ibu akan 
menginformasikan ayam O’chicken 
kepada orang lain? 
 
 
 
 
 
 
 
b. Mempengaruhi dan Membujuk 
Siapa yang mempengaruhi dan 
membujuk  Bapak/ibu untuk 
mengkonsumsi  Ayam O’chicken? 

iya saya akan 
menginformasikan ayam 
O’chicken ini kepada 
keluarga dan orang lain 
karna selain ayamnya 
yang lembut, enak 
namun juga sehat untuk 
dikonsumsi untuk anak-
anak, hingga orang 
dewasa. 
Konsumen menyatakan 
tidak ada hanya saja saya 
melihat dari media sosial 
sehingga saya penasaran 
dari ayam O’chicken 
yang terbuat dari bahan 
organik. 

 
10. Tabel  4.11  Wawancara Konsumen Ayam Organik O’chicken Tengku 

Bey Pekanbaru 

No Pertanyaan Wawancara Jawaban Responden 

1. Produk ( Product)  
 a. Kualitas Produk 

Apakah produk ayam O’chicken yang 
dihasilkan sesuai dengan kualitas yang 
Bapak/ibu inginkan? 
 
 
 
 
 

Konsumen menyatakan 
iya karena setiap saya 
membeli ayam O’chicken 
ini rasanya selalu enak, 
tekstur dangingnya 
lembut dan masih panas 
dan renyah. 
 
Konsumen menyatakan 
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b. Bahan Produk 
Apakah Bapak/ibu mengetahui ayam  
O’chicken menggunakan bahan baku 
ayam organik ? 
 
 
 
 
 
c. Kemasan Produk  
Apa yang membuat Bapaka/ibu 
tertarik dalam kemasan makanan cepat 
saji ( ayam O’chicken) ? 
 

saya tahu karena saya 
sudah lama 
mengkonsumsi ayam 
O’chicken ini sehingga 
ayam O’chicken ini 
menjadi pilihan saya 
dibandingkan produk 
lainnya. 
 
Konsumen menyatakan 
yang membuat saya 
tertarik dari kemasam 
produk ayam O’chicken 
ini yaitu dari bahannya 
yang organik, selain itu 
ayam O’chicken ini 
menghasilkan daging 
ayam yang lembut dan 
renyah dan mempunyai 
tempat yang higienis 
sehingga jika ayam 
O’chicken ini dibawa 
akan aman dan praktis. 

2. Harga ( Price)  
 a.Menilai Harga Produk 

Bagaimana Bapak/ibu menilai harga 
dari makanan cepat saji (ayam 
O’chicken) ? 
  
 
 
 
 
b. Harga Kesesuaian Kualitas 
Apakah harga produk ayam O’chicken 
sesuai dengan kualitas? 
 

Konsumen menyatakan 
untuk harga saya menilai 
masih terjangkau dengan 
kualitas ayam Organik 
O’chicken yang enak dan 
sehat. 
 
Konsumen menyatakan 
saya rasa sesuai karena 
ayam O’chicken benar-
benar kualitasnya bagus, 
enak, dan bahannya 
terbuat dari bahan baku 
organik, dan sudah halal 
dan aman untuk 
dikonsumsi. 

3. Lokasi ( Place)  
 a.Tampilan Visual 

Bagaimana tampilan visual (tampak 
mata) saat Bapak/ibu melihat restoran 
cepat saji (ayam O’chicken) ? 

 
 
 

Konsumen menyatakan 
yang saya lihat menarik 
karena desain restoran ini  
jelas untuk dilihat 
sehingga konsumen 
mudah mengetahui 
restoran ayam O’chicken 
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b. Konsep Restoran 
Apa yang menarik perhatian 
Bapak/ibu dalam konsep restoran 
cepat saji ( ayam O’chicken) 
 
 
 
 
 
 
c.Suasana Restoran 
Bagaimana suasana yang Bapak/ibu 
rasakan jikan berada di dalam restoran 
cepat saji (ayam O’chicken) ? 

ini dan konsepnya juga 
cukup menarik sehingga 
membuat daya tarik 
konsumen  untuk masuk 
ke restoran ayam 
O’chicken. Selain itu 
restoran ayam O’chicken 
ini berada di tepi jalan 
raya dan juga berada 
dipusat keramaian seperti 
area sekolah, kampus, 
dan perumahan. 
 
Konsumen menyatakan 
yang menarik perhatian 
saya yaitu ayam yang 
terbuat dari bahan 
organik yang tidak 
memakai bahan kimia 
selain itu tempatnya yang 
bersih,nyaman dan 
pelayanannya baik. 
 
Konsumen menyatakan 
yang saya rasakan 
nyaman, tempatnya luas 
selain itu restoran 
O’chicken ini 
menyediakan tempat 
bermain anak-anak 
sehingga kita tidak repot 
untuk makan ketika 
membawa anak-anak 
kedalam restoran ini. 
Namun halaman parkir 
masih kurang memadai 
ketika konsumen ramai 
untuk membeli produk 
ayam O’chicken. 

4. Promosi ( Promotion)  
 a.Menginformasikan 

Apakah Bapak/ibu akan 
menginformasikan ayam O’chicken 
kepada orang lain? 
 
 
 
 

Konsumen menyatakan 
iya saya sudah 
menginformasikan ayam 
O’chicken ini kepada 
tetangga saya dan orang-
orang yang terdekat sama 
saya, karena ayam 
O’chicken ini sudah 



72 
 

 

 
 
 
 
 
 
b. Mempengaruhi dan Membujuk 
Siapa yang mempengaruhi dan 
membujuk  Bapak/ibu untuk 
mengkonsumsi  Ayam O’chicken? 

aman untuk dikonsumsi 
baik kalangan anak-anak, 
remaja hingga dewasa 
bahkan untuk kita 
sendiri. 
 
Konsumen menyatakan 
yang membujuk saya 
untuk membeli ayam 
O’chicken ini tidak ada 
hanya saja saya melihat 
produk ini di media 
sosial sehingga saya 
tertarik untuk 
membelinya dan sampai 
sekarang saya menyukai 
produk ayam O’chicken 
ini. 

 

F. Analisis Data Penelitian Ayam Organik O’chicken Tengku Bey 

Pekanbaru. 

     Pada penelitian ini menggunakan penelitian lapangan, oleh karena itu 

data yang disajikan dalam bab ini adalah data yang dikumpulkan dari 

lapangan. Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan untuk 

memperoleh data tersebut adalah menggunakan observasi dan wawancara.  

     Hasil wawancara ini akan menunjukkan bagaimana implementasi 

bauran pemasaran pada Ayam Organik O’chicken yang berada di jalan 

Tengku Bey Pekanbaru Riau. Kemudian data akan disajikan dalam bentuk 

uraian singkat ke dalam masing-masing kategori dan disimpulkan secara 

kualitatif. Adapun penyajian dari hasil pengumpulan data tentang  

implementasi bauran pemasaran pada Ayam Organik O’chicken Tengku 

Bey Pekanbaru. 

Adapun hasil data ini dari empat dimensi sebagai berikut : 

 



73 
 

 

1. Produk ( Product) 

Produk  pada dasarnya terdiri dari tiga bagian yaitu:  

a. Kualitas Produk  

 Dari hasil wawancara sesuai dengan observasi dilapangan 

bahwa : 

Kualitas produk sangat mempengaruhi pembelian konsumen, oleh 

karena itu kualitas produk harus terjaga agar produk  selalu 

unggul, segar, enak, sehat, halal, higienis, bersih dan bisa 

mempertahankan usaha O’chicken ini, selain itu kualitas produk 

harus berdasarkan Syariah Islam karena produk pada Al- Qur’an 

dinyatakan dalam dua istilah, yaitu al-tayyibat dan al-riz Al-

tayyibat merujuk pada suatu yang baik, suatu yang murni dan 

baik, susuatu yang bersih dan murni, sesuatu yang baik dan 

menyeluruh serta makanan yang terbaik. Al-riz merujuk pada 

makanan yang diberkahi tuhan, pemberian yang menyenangkan 

dan ketetapan Tuhan. 

 Dari hasil wawancara tersebut dapat penulis simpulkan 

bahwa restoran ayam O’chicken selalu menjaga produknya agar 

konsumen tidak lari ke produk lainnya. Dan bisa 

mempertahankan usaha dagangnya untuk kedepannya. Selain itu 

produk O’chicken juga tetap memproduksi ayam O’chicken sesuai 

dalam syariah ekonomi Islam. 

 

 



74 
 

 

b. Bahan Produk  

 Dari hasil wawancara sesuai dengan observasi dilapangan 

bahwa : 

Bahan produk O’chicken ini benar-benar  terbuat dari bahan 

organik yang halal yang bebas dari bahan kimia dan tidak 

melakukan suntik hormon, serta tidak menggunakan penyedap 

rasa MSG atau vetsin, sehingga O’chicken bebas dikonsumsi 

mulai dari anak-anak, remaja, hingga dewasa. Sehingga 

O’chicken dipercaya konsumen untuk dijadikan menu makanan 

utama dan menjadi pilihan bekal anak sekolah ataupun untuk 

konsumsi pribadi. 

 Dari hasil wawancara tersebut dapat penulis simpulkan 

bahwa ayam O’chicken menjaga bahan produknya agar 

konsumen merasakan ayam O’chicken ini lezat, sehat, lembut  

dan tidak mengalami elergian. Dan agar konsumen puas dalam 

mengkonsumsi Ayam Organik O’chicken ini dan tetap kembali 

melakukan pembelian ulang sehingga O’chicken dipercaya 

konsumen untuk dijadikan menu makana utama. 

c. Kemasan Produk 

 Dari hasil wawancara sesuai dengan observasi dilapangan 

bahwa :  

Kemasan produk ini sudah dibuat dari pusatnya sendiri agar 

tidak berbeda-beda dengan cabang O’chicken lainnya, dan itu 

konsumen juga mudah mengetahui produk O’chicken ini dari 
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kemasannya sendiri selain itu  agar kemasan O’chicken ini 

tidak mudah ditiru pesaing pedagang ayam goreng lainnya 

karena penjual ayam goreng sekarang sudah banyak dimana-

dimana, namun walaupun dapat ditiru tapi pasti ada bedanya 

dari yang aslinya. 

 Dari hasil wawancara tersebut dapat penulis simpulkan 

bahwa produk O’chicken ini mempunyai kemasan tersendiri 

agar konsumen bisa membedakan mana O’chicken yang 

original dan mana yang tidak original dengan kata lain produk 

O’chicken tiruan. 

2. Harga (Price) 

Untuk harga ini tersendiri ada dua bagian yaitu sebagai berikut: 

a. Menilai Harga Produk 

 Dari hasil wawancara sesuai dengan observasi dilapangan 

bahwa : 

Menilai harga produk O’chicken konsumen masih merasa 

terjangkau dengan produk ayam O’chicken yang berkualitas, 

sehat, lezat dan halal namun terkadang untuk pelanggan baru 

masih komplit untuk harga yang ditetapkan karena konsumen 

baru belum mengetahui gimana kualitas produk yang dijualkan.  

Dari hasil wawancara tersebut dapat penulis simpulkan bahwa: 

 harga produk ayam O’chicken masih terjangkau dan 

menetapkan harga pasar  dikalangan masyarakat  yang 

mengetahui kualitas produk ayam O’chicken. Namun berbeda 
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dengan pelanggan baru yang belum mengetahui kualitas produk 

Ayam Organik O’chicken ini. 

b. Harga kesesuaian kualitas. 

 Dari hasil wawancara sesuai dengan observasi dilapangan 

bahwa : 

Harga kesesuaian kualitas bahwa benar-benar sesuai produk 

yang  dihasilkan oleh ayam O’chicken tersebut. Selain itu harga 

ini ditetapkan  dari pusatnya sendiri jadi kualitasnya benar-benar 

terjangkau,bagus, lezat, sehat dan berbahan baku organik dan 

jauh dari bahan kimia.  

  Dari hasil wawancara tersebut dapat penulis simpulkan 

bahwa harga kesesuain kualitas sangat mempengaruh untuk 

produk ayam O’chicken agar masyarakat tidak ragu untuk 

melakukan pembelian ulang. Dan harganya terjangkau dan 

ditetapkan oleh pusat ayam O’chicken itu sendiri. 

3. Lokasi  (Place) 

Tempat ini pada dasarnya mempunyai tiga bagian yaitu sebagai 

berikut : 

a. Tampilan Visual 

 Dari wawancara sesuai dengan observasi dilapangan bahwa  

Tempat tampilan visual untuk menuju tempat restoran cepat saji 

(Ayam O’chicken) ini sangatlah mudah di temukan karena 

tampilan visualnya Juga sangat jelas bahwa restoran ini berada 

di pinggir jalan pasar yang besar dan di tengah keramaian. 
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Seperti  area sekolah, kampus dan perumahan dan spanduknya 

yang besar sehingga dari kejahuan kita sudah bisa melihatnya. 

Dan desain restoran ayam O’chicken ini sangat menarik 

sehingga membuat konsumen tertarik untuk masuk kedalam 

restoran cepat saji ayam O’chicken ini. 

  Dari hasil wawancara tersebut dapat penulis simpulkan 

bahwa tampilan visual restoran cepat saji (Ayam O’chicken) 

sangat mudah ditemukan ketika seseorang ingin mencari 

restoran ini dan tempatnya yang jelas untuk dilihat, dan berada 

dipusat keramaian serta dipinggir jala raya Selain itu restoran 

ayam O’chicken ini juga mempunyai desain  yang menarik 

perhatian masyarakat untuk masuk kedalamnya. 

b. Konsep Restoran  

 Dari wawancara sesuai dengan observasi dilapangan 

bahwa: 

Tempat konsep restoran ayam O’chicken ini sangatlah indah di 

pandang karena konsep restoran ini memiki warna merah-putih 

selain itu juga memiliki berbagai lukisan makanan yang 

membuat masyarakat menarik perhatian untuk membeli. Selain 

itu juga konsep restoran ini memiliki taman anak-anak untuk 

bermain agar para konsumen yang datang dan membawa anak-

anaknya merasa nyaman ketika mengkonsumsi Ayam Organik 

O’chicken karena anaknya bisa dibuat untuk bermain di taman 

anak-anak tersebut. 
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 Dari hasil wawancara tersebut dapat penulis simpulkan 

bahwa konsep restoran ini menjadi penarik bagi kita yang 

melihatnya karena tempatnya yang indah, bersih dan higienis. 

Selain itu juga mempunyai taman anak-anak untuk bermain 

selama di dalam restoran ayam O’chicken cepat saji. 

c. Suasana Restoran  

 Dari wawancara sesuai dengan observasi dilapangan 

bahwa: 

Tempat suasana restoran ayam O’chicken ini sangatlah nyaman, 

adem, bersih  karena karyawan di dalamnya sangatlah ramah-

ramah dan juga menjaga suaranya agar tidak bising  dan 

restoran juga menyediakan kipas angin, lampu yang terang dan 

menjaga kebersihan baik dari lantainya, meja,kursi serta 

makanannya. Dan pelayanannya cepat tanggap ketika ada 

seseorang konsumen datang untuk membeli produk O’chicken. 

 Dari hasil wawancara tersebut dapat penulis simpulkan 

bahwa suasana restoran sangat mempengaruhi bagi konsumen 

karena selain konsumen membutuhkan makanan yang enak 

pelanggan juga membutuhkan kenyamana, kebersihan, berucap 

sopan, tidak bau, suara rendah dan keramahan  di dalam restoran 

cepat saji (Ayam O’chicken). 
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4. Promosi (Promotion) 

    Promosi ini pada dasarnya mempunyai dua bagian yaitu sebagai 

berikut : 

a. Menginformasikan 

     Dari hasil wawancara sesuai dengan observasi dilapangan 

bahwa: 

Promosi menginformasikan kepada orang lain melalui 

leaflet/media sosial seperti:  Facebook (Fb), Whatshapp (WA), 

Instagram (Ig) dan juga secara langsung (mulut ke mulut), 

membagikan browser kepada masyarakat dan anak-anak sekolah 

serta menggunakan banner/spanduk kepada masyarakat. 

     Dari hasil wawancara tersebut dapat penulis simpulkan bahwa 

dengan cara menginformasikan melalui leaflet/media sosial, 

menggunakan banner/spanduk dan dari mulut ke mulut 

menjadikan ayam O’chicken bisa membuat masyarakat lebih 

banyak mengetahuinya sehingga menjadi salah satu penarik 

konsumen lebih banyak lagi dan restoran ayam O’chicken bisa 

berkembang dengan cepat. 

b. Mempengaruhi dan membujuk 

     Dari wawancara sesuai dengan observasi dilapangan bahwa : 

Informasi mempengaruhi dan membujuk masyarakat dan anak-

anak sekolah agar membeli Ayam Organik O’chicken ini karena 

ayam O’chicken memiliki ayam yang renyah, sehat, dan berbahan 

organik yang halal. 
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     Selain itu produk O’chicken juga mempengaruhi konsumen 

melalui ketika konsumen membeli dengan cara pelayanan yang 

baik, nyaman, sopan dan ramah agar konsumen tetap senang dan 

merasa nyaman untuk kembali membeli lagi ke produk ayam 

O’chicken ini. 

     Dari hasil wawancara tersebut dapat penulis simpulkan bahwa 

dengan cara membujuk sangat mempengaruhi masyarakat untuk 

mengkonsumsi ayam Organik O’chicken selain itu dengan cara 

pelayanan juga bisa mempengaruhi konsumen dapat kembali 

untuk membeli produk ayam O’chicken tersebut.  Dan produk 

ayam O’chicken ini  menjadi salah satu makanan kesukaan bagi 

anak-anak, remaja, hingga deawasa. Dengan begitu produk 

O’chicken mudah untuk mempengaruhi konsumen atau 

masyarakat untuk tetap mengkonsumsi ayam Organik O’chicken.  
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BAB V 

PENUTUP 

     Berdasarkan hasil pembahasan dan peneliti lakukan dapat mengambil  

kesimpulan dan saran sebagai hasil penelitian sebagai berikut :  

A. Kesimpulan 

Berdasarkan uraian pembahasan yang telah diuraikan pada bab 

sebelumnya, maka penulis dapat memberikan beberapa kesimpulan. 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan maka dapat dibuat 

kesimpulan bahwa implementasi bauran pemasaran pada Ayam Organik 

O’chicken Tengku Bey Pekanbaru terdapat empat dimensi yaitu: 

1. Produk (Product) terbagi menjadi tiga indikator yaitu, kualitas produk, 

bahan produk, dan kemasan produk. Berdasarkan pengamatan, jika 

dilihat dari dimensi produk  (Product) dengan indikator kualitas 

produk, Bahan produk, Dan kemasaran produk sudah memenuhi, 

sangat baik dan layak untuk dikonsumsi konsumen. 

2. Harga (Price) terbagi menjadi dua indikator yaitu, menilai harga 

produk, dan harga kesesuaian kualitas. Berdasarkan pengamatan, jika 

dilihat dari dimensi harga (Price) dengan indikator menilai harga 

produk dan harga kesesuaian kualitas sangatlah layak dan terjangkau 

di kalangan masyarakat. 

3. Lokasi  (Place) terbagi menjadi tiga indikator yaitu, tampilan visual, 

konsep restoran, dan suasana restoran. Berdasarkan pengamatan jika 

dilihat dari dimensi tempat (Place) dengan indikator tampilan visual, 
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konsep restoran, dan suasana restoran sangatlah baik, bersih, menarik 

dan layak untuk dikembangkan lagi. 

4. Promosi (Promotion) terbagi menjadi dua indikator yaitu, 

menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk. Berdasarkan 

pengamatan jika dilihat dari dimensi promosi (Promotion) dengan 

indikator menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk sangatlah 

baik dan layak untuk dikembangkan.   

B. Saran dan Rekomendasi 

Ada beberapa saran yang ingin disampaikan penulis dalam penelitian ini 

yaitu sebagai berikut :  

1. Hendaknya Manager Ayam Organik O’chicken Tengku Bey 

Pekanbaru  memperhatikan produk (Product) dengan indikator 

kualitas produk, bahan produk, dan kemasan produk untuk tetap 

menjaga kualitas produk dan memudahkan konsumen untuk 

memahami dan mengetahui kualitas produk O’chicken ini. 

2. Hendaknya Manager Ayam Organik O’chicken memperhatikan harga 

(Price) dengan indikator menilai harga, dan harga kesesuaian kualitas 

untuk tetap memudahkan konsumen mengkonsumsi atau membeli 

Ayam Organik  O’chicken. 

3. Hendaknya Manager dan Karyawan Ayam Organik O’chicken 

memperhatikan lokasi (Place) dengan indikator tampilan visual, 

konsep restoran dan suasana restoran untuk tetap memperhatikan 

layanan, kenyaman, dan kebersihan restoran Ayam Organik 

O’chicken serta halaman parkiran bagi konsumen.  
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4. Hendaknya Manager dan Karyawan Ayam Organik O’chicken 

memperhatikan promosi (Promotion) dengan indikator 

menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk untuk tetap 

semangat memperomosikan ayam Organik O’chicken dan 

merekomendasikan secara langsung kepada konsumen. 
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