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Pendahuluan

Fenomena covid-19 memberikan dampak yang signifikan besar di sektor ekonomi sehingga terjadi
perubahan dalam segi tatanannya. Pandemi ini mempengaruhi perilaku konsumen vyang
mengharuskan lebih membatasi diri dalam memenuhi kebutuhan agar dapat bertahan hidup.
Menurut Rafiz, et al (2016) Perilaku konsumen adalah gambaran secara individu maupun
kelompok dalam membeli atau menggunakan barang dan jasa melalui ide atau pengalaman
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan. Pemasaran secara online yaitu memanfaatkan
saluran berbasis web untuk ditayang berupa pesan mengenai merek, produk atau layanan
terhadap calon pembeli.

MCD Sidoarjo melakukan strategi lain selain product bundling vyaitu tetap menjaga kualitas
produknya dengan mengawasi proses pemilihan bahan hingga penyaijian, karena mutu kualitas
harus selalu dikedepankan untuk kepuasan konsumen.
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Pertanyaan Penelitian (Rumusan Masalah)

1. Apakah pembatasan sosial berpengaruh positif terhadap perubahan
perilaku konsumen dalam pembelian produk McDonald Sidoarjo?

2. Apakah sistem pemasaran online berpengaruh positif terhadap
perubahan perilaku konsumen dalam pembelian produk McDonald
Sidoarjo?

3. Apakah product bundling berpengaruh positif terhadap perubahan
perilaku konsumen dalam pembelian produk McDonald Sidoarjo?




Metode

Rancangan Penelitian :
Jenis penelitian kuantitatif
dengan menggunakan
kuesioner yang dihitung
secara statistik dengan
program SPSS 20.

Ruang lingkup Penelitian :
Pembatasan sosial (X1,
sistem pemasaran online
(X2) dan product bundling
(X3) dan perilaku konsumen

{Y)k . o

okasi Penelitian :
Penelitian ini dilakukan di
McDonalds alamat Jalan
Pahlawan Depan GOR No 1,
Jetis, Kecamaran Sidoarijo,
Jawa Timur

Operasional Variabel:
Pembatasan sosial(X1) 7
indikator

sistem pemasaran online
(X2) 3 indikator

product bundling (X3) 4
indikator

perilaku konsumen (Y) 4
indikator

Instrumen Penelitian :
Menggunakan skala likert
 Uji Validitas

« Uji Reliabilitas

Populasi : seluruh
konsumen McDonalds
Sidarijo

Sampel : 108 responden.
Diambil dengan teknik
aksidental sampling
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Teknik Pengumpulan Data :
Kuesioner
Kepustakaan

Teknik Analisis Data:

Uji Asumsi Klasik :

- Uji Normalitas

- Uji Multikolinieritas

- Uji Heteroskedastisitas

- Analisis Regresi Linier Berganda
Uji Hipotesis:

- Uji Koefisien Determinasi

- Uji t

-Uji F



Hasil

Penelitian ini dilakukan di
McDonalds Sidoarjo. Setelah

dilakukan analisis data Nilai korelasi
diperoleh gambaran fem | o e ¢ tabel Keterangan
« — . Cronbach’s N of Keterangan
karakteristik responden XLL| 0436 0,146 Valid Variabel g
_ . X1.2 0,357 0.146 Valid Alpha Item
berdasarkan jenis kelamin X13 | 0457 0.146 Valid Pembatasan 0730 ; Reliabel
. P . . abe
pria_sebanyak 62 (574%), [t ok oue s S
wanita 46 (42,6%). X16 0305 0.146 Valid Pemasaran online 0.764 3 Reliabel
: : X17 0,245 0.146 Valid (X2)
Berdasarkan usia Pa Li ng X2.1 0.621 0.146 Valid Product bundling ,
: : : : X22 0,567 0.146 Valid = 0.826 4 Reliabel
banyak didominasi pada usia = o T Lic o (X3)
25 sampai 30 tahun sebanyak X31 | 0670 0,146 Valid Perilaku 0.821 4 Reliabel
0 e X32 0,528 0.146 Valid Konsumen (Y)
32 (29,6%). Karakteristik jenis %3 | 0545 0.146 Valid
1 1 X34 0,585 0.146 Valid . . . pep s
pekerjaan SEb_aglan banyak = 3t i g masing-masing variabel memiliki Cronbach
adalah mahasiswa sebanyak Y. 0.636 0.146 Valid Alpha > 0,6. Dengan demikian variabel
39 (36 ]Cy) J lah kuni Y3 0,552 0,146 Valid ' ) )
(36,1%). Jumlah kunjungan Y4 0,625 0,146 Valid pembatasan sosial, pemasaran online,
pembelian responden di MCD tiap butir vyang digunakan product bundling dan perilaku konsumen
Sidoarjo paling banyak lebih dalam penelitian ini dinyatakan dapat dikatakan reliabel.
((jarl 5 ;@U yaitu sebanyak 49 valid karena memiliki r hitung
45,4%). > r tabel
S universitas 5
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Hasil

,_Dependent Variable: Periaku Konsumen Model Collinearity Statistics Keterangan Model Unstandardized | Standardized | 1 Sig.
. Tolerance VIF Coefficients Coefficients
(Constant) B Std. Error Beta

| [Pombatasan sosial | 0885 1.130 | Tidak ada multikolinieritas (Constant) 2851 | 1275 236 | 0027

. Pemasaran online 0479 | 2089 | Tidakada multkolinieitss| | | | Pembatasan sosial 0063 | 0041 0,104 1536 | 0127
E Product bundling 0,485 2.063 | Tidak ada multikolineritas Pemasaran online 0,652 0,112 0,534 5,808 0,000
E tidak antara variabel independen tidak Product bundling 0.34 | 0091 | 023 | 2065 | 001

3 terjadi  persoalan  multikolinieritas Y =2851+0063X1+0,652X2+0234X3+1275
bahwa karena variabel vyang diteliti 1 Nilai a (konstanta) sebesar 2,851 yang artinya
memiliki tolerance >0,01 dan nilai (VIF) jika pembatasan sosial, pemasaran online,

-] <10

c1: ]

product bundling jika nilainya 0, maka perilaku
konsumen mengalami kenaikan sebesar

Db served Cum Prob

data terdistribusi normal

karena data berada pada : S di ' 2,851

posisi di sekitar daerah garis ” ‘ Egtaekrokteec?aasil!s'tag:lala 2-Variabel pembatasan sosial - menunjukkan
0 - ] N nilai koefisien positif sebesar 0,063 artinya

lqrus dan mengikuti - garis RS karena penyebaran apabila varigbel embatasan sosi\/al

diagonal " = data secara acak P P

mengalami peningkatan, maka akan diikuti

menyebar pada titik O _ _
dengan peningkatan pada perilaku konsumen

-ERlﬁllninn s-:undammd P:‘\nd\:ud mn‘l : S u m b u Y
sebesar 0,063.
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3. Variabel

Hasil

pemasaran online
menunjukkan nilai koefisien
positif sebesar 0,652 artinya
apabila variabel pemasaran
online mengalami
peningkatan, maka akan diikuti
dengan peningkatan pada
perilaku konsumen sebesar
0,652.

Variabel  product bundling
menunjukkan nilai koefisien
positif sebesar 0,234 artinya
apabila  variabel  product
bundling mengalami
peningkatan, maka akan diikuti
dengan peningkatan pada

perilaku konsumen sebesar
0,234,

5. Nilai standar error sebesar 1,275

artinya

dalam

uji

regresi ini

dipengaruhi oleh variabel lainnya
vang tidak diteliti sebesar 1,275.

Model t S1g. Keterangan
Pembatasan sosial 1336 | 0127 Stenifikan
Pemasaran online 5,808 | 0.000 Stenifikan
Product bundling 2563 | 0012 Stentfikan

Model

R

R Square

Adpsted R

Square

Std. Brror of the
Estimate

Durbin-Watson

l

(761"

0579

0,567

13348

199

Bahwa variabel independen mampu
menjelaskan
sebesar 0,579 atau 57,9%, sedangkan
42,1% dijelaskan oleh variabel lain
vang tidak termasuk dalam penelitian

ini.

@& www.umsida.ac.id umsida1912 3 umsida1912 § mdgiiéi’é'dyh € umsidal912

variabel

dependen

Variabel pembatasan sosial diperoleh nilai
t 1536 p value atau sig 0,127 = 0,05
diartikan bahwa pembatasan sosial
berpengaruh secara tidak signifikan pada
perilaku konsumen. Dengan demikian
hipotesis penelitian (H1) ditolak karena
memiliki probabilitas lebih tinggi.

7
A B N




Hasil

2. Pemasaran online diperoleh nilai t
5,808 p value atau sig 0,000 <

Py Sum of M Sig.
0,05 diartikan bahwa pemasaran Model coms | | some | || Keteruagm
online  berpengaruh  signifikan Regression | 336525 | 3 | 11175 |47.763| 0,000°
pada perilaku konsumen. Maka | |Residual | 244243 | 104 | 2348 Signifikan
hipotesis kedua diterima. Total 580769 | 107

3. Product bundling hasil nilai t

2,563 p values atau sig 0,012 <
0,05 diartikan bahwa product
bundling berpengaruh signifikan
terhadap  perilaku  konsumen.
Maka hipotesis ketiga diterima.

uji F sebesar 47,765 dengan signifikansi
0,000 < 0,05 artinya variabel independen
pembatasan sosial, pemasaran online,
product bundling secara bersamasama
berpengaruh terhadap perilaku konsumen
MCD Sidoarjo
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Pembahasan

a. Pembatasan Sosial Berpengaruh Terhadap Perilaku Konsumen

Hasil perhitungan analisis data bahwa pembatasan sosial berpengaruh tidak signifikan terhadap
perilaku konsumen MCD Sidoarjo. Hasil ini dibuktikan dengan nilai signifikansi 0,127 > 0,05 artinya
pembatasan sosial berpengaruh tidak signifikan terhadap perilaku konsumen karena memiliki nilai
probabilitas lebih tinggi. Dengan demikian hipotesis penelitian (H1) ditolak. Hasil sejalan dengan penelitian
Anjani (2021) menyimpulkan pembatasan sosial tidak berpengaruh signifikan terhadap perilaku
konsumen.

Hal ini konsumen MCD Sidoarjo bahwa pemberlakukan pembatasan berskala besar saat pandemi akan
diberhentikan apabila kondisi penyebaran virus ini berakhir, sehingga masyarakat dapat melakukan
aktivitas secara normal dengan memperhatikan sarana kesehatan untuk menanggulangi kambuhnya
penyebaran kembali terjadi. Seperti mencuci tangan, memakai masker, dan menjaga jarak. Berdasarkan
fenomena ini konsumen juga ikut serta dalam mentaati peraturan yang ditetapkan pemerintahan agar
penyebaran virus ini dapat dihentikan dan kembali dapat beraktivitas secara normal.

niversitas .
muhammadiyah (&) umsida1912
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Pembahasan

b. Pemasaran Online Berpengaruh Terhadap Perilaku Konsumen
Hasil analisis menunjukkan bahwa pemasaran online memiliki pengaruh signifikan terhadap perilaku
konsumen MCD Sidoarjo. Hasil ini dibuktikan dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 artinya secara parsial
pemasaran online berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku konsumen. Maka hipotesis kedua
diterima. Hasil penelitian ini didukung Yusup (2020) menyimpulkan bahwa pemasaran online
berpengaruh signifikan terhadap perilaku konsumen.

Memasarkan produk secara online melalui media sosial merupakan bentuk aktivitas pemasaran yang
dilakukan secara efisien, karena melalui informasi yang dipromosikan melalui media sosial dapat
direspon oleh konsumen secara meluas, sehingga dapat meningkatkan minat beli konsumen pada
produk MCD. Selain itu pengeluaran operasional tidak perlu dikeluarkan secara besar karena pemasaran
online atau digital marketing dapat dilakukan secara praktis melalui media sosial seperti facebook,
Instagram atau market place lainnya dengan instan. Kemajuan teknologi telah menjadi pemakaian utama
pada era modernisasi, sehingga penyedia produk dapat terus melakukan pembaruan promosi secara
uptodate. Hal ini akan berdampak positif bagi perusahaan atau penyedia produk karena dapat membantu
meningkatkan minat beli konsumen.

;ri\éjg;r%madiyah ° umsidal912
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Pembahasan

¢. Product Bundling Berpengaruh Terhadap Perilaku Konsumen
Hasil penelitian menjelaskan bahwa variabel product bundling memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap perilaku konsumen MCD Sidoarjo. Hasil ini dibuktikan dengan angka probabilitas (sig) 0,012 <
0,05 diartikan product bundling berpengaruh signifikan pada perilaku konsumen. Maka hipotesis ketiga
diterima. Hasil penelitian ini didukung Pamuji (2019) menyimpulkan produk bundling berpengaruh
signifikan terhadap perilaku konsumen.

Metode penjualan yang dilakukan dalam bentuk satu paket pembelian atau yang disebut dengan
product bundling. Metode ini digunakan dalam pembelian dengan harga standar akan tetapi berisikan
bermacam-macam atau jenis produk. Hal ini digunakan untuk menjadi strategi alternatif supaya menarik
minat beli konsumen. Strategi MCD Sidoarjo melakukan product bundling dengan meluncurkan promo
produk baru yaitu MCD BTS Meal yang terdiri dari 9 (sembilan) macam aneka siap saji diantaranya adalah
chicken nugget, French fries, saus sweet chilli, saus cajun, dan lain sebagainya. Dalam pembelian product
bundling ini mendapatkan kemasan yang didesain khusus untuk penggemar BTS. Diadakan pemasaran
secara bundling ini akan memberikan kesan baru bagi konsumen, sehingga diharapkan dapat
meningkatkan daya minat beli pada produk MCD.




Temuan Penting Penelitian

1. Pembatasan sosial berpengaruh tidak signifikan terhadap perilaku konsumen MCD Sidoarjo, dengan hasil
vang menunjukkan angka positif. Hal ini membuktikan bahwa semakin baik pembatasan sosial maka
akan meningkatkan perilaku pembelian konsumen di mcdonals Sidoarjo

2. Pemasaran online berpengaruh signifikan terhadap perilaku konsumen MCD Sidoarjo, dengan hasil yang
menunjukkan angka positif. Hal ini membuktikan bahwa semakin baik pemasaran online maka akan
meningkatkan perilaku pembelian konsumen di mcdonals Sidoarjo.

3. Product bundling berpengaruh signifikan terhadap perilaku konsumen MCD Sidoarjo, dengan hasil yang
menunjukkan angka positif. Hal ini membuktikan bahwa semakin baik product bundling maka akan
meningkatkan perilaku pembelian konsumen di mcdonals Sidoarjo.
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Manfaat Penelitian

1. Manfaat Teoritis

a. Hasil penelitian ini diharapkan mampu sebagai sumbangan bagi ilmu manajemen yang menyangkut
tentang strategi pemasaran.

b. Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi bagi pihak yang ingin mengembangkan maupun
melakukan penelitian serupa.

2. Manfaat Empiris

a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan ilmu pengetahuan dan informasi yang berkaitan
dengan pembatasan sosial, sistem pemasaran online, product bundling sekaligus sebagai bahan acuan
dalam menentukan strategi pemasaran pada pembelian produk McDonald Sidoarjo.

b. Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai referensi bahan kajian atau diskusi ilmiah pada program
studi manajemen Universitas Muhammadiyah Sidoarjo.
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