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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui secara parsial dan simultan. Pengaruh harga dan word of mouth terhadap
keputusan pembelian konsumen pada Fried Chicken D’Top di Caringin Bogor. Metode penelitian ini yang
digunakan adalah kuantitatif deskriptif dan analisis asosiatif. Sumber data yang digunakan adalah data primer
yaitu observasi dan kuesioner. Penelitian ini dilaksanakan di Fried Chicken D’Top di Caringin Bogor. Populasi
dalam penelitian ini berjumlah 2,596. Dengan sampel 96 orang responden, dengan menggunakan rumus slovin.
Analisis data menggunakan analisis deskriptif, uji validitas, reliabilitas, dan uji asumsi klasik meliputi uji
normalitas, multikolinearitas, heteroskedastisitas, dan uji autokorelasi. Analisis regresi linier sederhana, regresi
linier berganda, determinasi, uji hipotesis meliputi uji parsial (uji t) dan uji simultan (uji f). Pengelolaan data
dibantu dengan SPSS versi 26 dan tingkat kepercayaan 5%. Hasil penelitian menunjukkan bahwa hasil nilai F
hitung (29,707) lebih besar dari F tabel (3,09), dan p value (0,000) lebih kecil dari Sig. (0,05). Ini menunjukkan
bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan dari variabel independen terhadap variabel dependen.
Karena kondisi di atas terpenuhi, hipotesis nol (Ho3) ditolak dan hipotesis alternativ (Ha3) diterima. Berdasarkan
dasar pengambilan keputusan dalam uji F, dapat disimpulkan bahwa hipotesis diterima. Artinya, harga (X1) dan
word of mouth (X2) secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian ().

Kata Kunci : Harga, Word of Mouth, Keputusan Pembelian

Abstract

This research aims to determine the partial and simultaneous effects of price and word of mouth on consumer
purchase decisions at Fried Chicken D’Top in Caringin, Bogor. The research methods used are descriptive
quantitative and associative analysis. The primary data sources consist of observations and questionnaires. This
study was conducted at Fried Chicken D Top in Caringin, Bogor. The population in this study amounted to 2,596
individuals, with a sample of 96 respondents determined using the Slovin formula. Data analysis includes
descriptive analysis, validity tests, reliability tests, and classical assumption tests—including normality,
multicollinearity, heteroscedasticity, and autocorrelation tests. The analysis also utilizes simple linear regression,
multiple linear regression, determination analysis, and hypothesis testing, which includes the partial test (t-test)
and the simultaneous test (F-test). Data processing was assisted by SPSS version 26 with a 5% confidence level.
The results showed that the calculated F-value (29.707) is greater than the F-table (3.09), and the p-value (0.000)
is smaller than the significance level (0.05). This indicates that there is a significant simultaneous effect of the
independent variables on the dependent variable. Since the above conditions were met, the null hypothesis
($H_03$) is rejected and the alternative hypothesis ($H_a3$) is accepted. Based on the decision-making criteria
in the F-test, it can be concluded that the hypothesis is accepted. This means that price ($X_1$) and word of mouth
($X_2%) simultaneously influence purchase decisions ($Y$).

Keywords : Price, Word of Mouth, Purchase Decision

Pendahuluan

Pertumbuhan bisnis makanan dan minuman masih tercatat sebagai bisnis yang mengalami
pertumbuhan tinggi di berbagai belahan dunia. Banyak bermunculan outlet yang menawarkan
produk makanan dan minuman dalam berbagai bentuk. Hal ini disebabkan makanan
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merupakan salah satu kebutuhan pokok yang harus dipenuhi semua orang. Pesatnya
pertumbuhan industri jasa makanan memicu munculnya restoran cepat saji. Menjamurnya
restoran cepat saji membuat masyarakat mudah menikmati makanan yang disajikan secara
cepat. Terkait dengan kebutuhan primer manusia jenis usaha tempat makan menjadi salah satu
bisnis yang menjanjikan. Budaya makan diluar rumah, tingkat konsumeris yang tinggi dan
jadwal kerja manusia yang padat membuat masyarakat lebih memilih untuk makan di restoran.
Melihat besarnya peluang ini, para pengusaha termotivasi untuk memulai bisnis restoran yang
menjual makanan dan minuman yang disesuaikan dengan kebutuhan mayoritas masyarakat.
Industri pangan bukan lagi hanya dibutuhkan untuk memenuhi kebutuhan biologis namun juga
menjadi sarana hiburan dan gaya hidup baru dikalangan masyarakat. Bisnis kuliner dimasa Kini
harus mementingkan cita rasa dan melihat kebutuhan konsumen.

Seiring dengan perkembangan tersebut, semakin banyak para pelaku usaha mendirikan usaha
kuliner dalam berbagai bentuk mulai dari pedagang kaki lima, warung rumah makan, hingga
restoran waralaba (franchise). Banyaknya restauran franchise dengan konsep fast food yang
berdiri di Kota Bogor membuat para pelaku usaha bersaing dengan restoran yang lainnya.
Persaingan tersebut menuntut para pelaku bisnis untuk mampu memaksimalkan kinerjanya
agar dapat memenangkan persaingan bisnis. Perencanaan sebuah usaha restoran cepat saji
dibutuhkan ketelitian dan perencanaan yang panjang serta matang. Sebuah restoran cepat saji
tidak hanya menjual produk tetapi juga menjual jasa. Produk berupa makanan yang bisa
pelanggan nikmati karena berbentuk fisik dan jasa yang diberikan oleh karyawan restoran
kepada pelanggan (tangible and intangible). Pertumbuhan usaha restoran cepat saji yang
semakin beragam dan bervariasi tentu membuat para pengusaha restoran harus dapat bersaing
demi kelangsungan usahanya.

Dalam kondisi persaingan bisnis yang ketat, hal yang menjadi prioritas utama sebuah restoran
cepat saji adalah minat konsumen untuk membeli produknya. Pelanggan yang merasa tertarik
dengan produknya kemungkinan besar akan terus datang dan membeli kembali ke restoran
tersebut dan berdampak pada pemasukan serta laba dari restoran tersebut. Sedangkan
pelanggan yang merasa tidak minat dengan produk yang ditawarkan mayoritas akan beralih ke
restoran lain, mengingat banyaknya usaha bisnis restoran di masa kini. Menurut Assauri dalam
jurnal Nugroho, B, A., & lIstiyanto, B. (2022). Keputusan pembelian memiliki arti sebuah
proses penentuan keputusan untuk melakukan pembelian yang terdiri dari keputusan apa yang
hendak dibeli maupun tidak jadi dibeli dan keputusan tersebut didapat dari agenda sebelumnya.
Dalam jurnal Hidayat, A., & Ariffin, K. (2023). Keputusan pembelian akan dilakukan dengan
menggunakan kaidah menyeimbangkan sisi positif dengan sisi negatif suatu merek (
compensatory decision rule ) ataupun mencari solusi terbaik dari perspektif konsumen ( non-
compensatory decision rule ) yang telah dikonsumsi akan dievaluasi kembali.

Adapun hal-hal tersebut adalah proses dan aktivitas ketika seseorang (konsumen) berhubungan
dengan pencarian, pemilihan, pembelian, penggunaan, serta pengevaluasian produk dan jasa.
Menurut Rahayu dalam jurnal Hidayat, A., & Ariffin, K. (2023) Faktor pertimbangan bagi
konsumen untuk melakukan suatu keputusan pembelian diantaranya: perusahaan yang dapat
mempertahankan kualitas dari produk yang dimilikinya, model yang bervariasi, menjaga
kemasan dari suatu produk, lokasi untuk melakukan pembelian dan harga yang ditawarkan.
Perilaku pasca pembelian, konsumen akan merasakan manfaat dari produk dan juga akan
mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian ulang atau tidak.
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Tabel Data Penjualan Tahun 2024 D’Top Fried Chicken Caringin Bogor
Target

- Persentase
Tahun Penjualan Terealisasi  Penurunan/ Keterangan

(ekor) Kenaikan

Ayam
2020 440 400 91% Tidak Tercapai
2021 410 400 98% Tidak Tercapai
2022 400 450 113% Tercapai
2023 425 450 106% Tercapai
2024 450 500 111% Tercapai

Sumber: Toko D’Top, 2024

Pada tabel tersebut di atas, Tahun 2020: Target 440 ekor, terealisasi 400 ekor. Persentase
terealisasi adalah 91% dari target (Keterangan: Tercapai). Tahun 2021: Target 410 ekor,
terealisasi 400 ekor. Persentase terealisasi adalah 98% dari target. Keterangan: Tidak Tercapai
(karena di bawah 100%). Tahun 2022: Target 400 ekor, terealisasi 450 ekor. Persentase
terealisasi adalah 113% dari target. (Keterangan: Tercapai). Tahun 2023: Target 425 ekor,
terealisasi 450 ekor. Persentase terealisasi adalah 106% dari target. (Keterangan: Tercapai).
Tahun 2024: Target 450 ekor, terealisasi 500 ekor. Persentase terealisasi adalah 111% dari
target. (Keterangan: Tercapai). Total: Total target penjualan adalah 2125 ekor, dan total
penjualan terealisasi adalah 2200 ekor. Persentase total terealisasi adalah 104%. (Keterangan:
Tercapai).

Sementara itu, penurunan yang terjadi dikarenakan banyak pelaku usaha chicken diluaran sana.
Hal ini juga mengakibatkan persaingan usaha chicken meningkat, sehingga D’top Fried
Chicken harus mempunyai ciri khas dan keunikan tersendiri agar dapat lebih unggul dari usaha
chicken lain yang menawarkan produk sejenis dan tentunya menarik perhatian konsumen.
Menurut Noviyanti, 1., et.al. (2021). Keputusan pembelian biasanya memerlukan pertimbangan
yang benar-benar mendukung dan dapat menguntungkan pembeli seperti faktor lokasi dan
harga. Para pelaku bisnis restoran cepat saji, termasuk D’top Fried Chicken, harus
mempertimbangkan potensi pertumbuhan konsumsi makanan cepat saji. Apalagi saat ini
konsumen dihadapkan pada banyaknya restoran yang memberikan produk dan harga yang
menarik, pelayanan responsif dan lokasi yang nyaman dapat mempengaruhi minat konsumen
untuk membeli di D’top Fried Chicken. Hal ini tentunya memerlukan perhatian khusus dari
pihak D’top Fried Chicken, pemilihan strategi yang baik sangat diperlukan agar dapat
memperoleh keunggulan bersaing dan meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

Tabel Data Konsumen Tahun 2024 D’Top Fried Chicken Caringin Bogor

No Tahun Data
2024 Pelanggan
1 Jan 200
2 Feb 223
3 Mar 303
4 Apr 213
5 Mei 235
6 Jun 212
7 Jul 200
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No Tahun Data
2024 Pelanggan
8  Agst 200
9 Sep 210
10 Okt 200
11 Nov 200
12 Des 200
TOTAL 2596

Sumber: Toko D ’top, D besto, D bro 2024

Pada tabel tersebut di atas, menunjukkan bahwa konsumen D’Top Fried Chicken Caringin
Bogor mengalami penurunan order pada setiap bulannya, namun pada bulan Maret mengalami
kenaikan, setelah itu order pada setiap bulannya menurun kembali. Maka dari itu peneliti
tertarik untuk meneliti D’Top Fried Chicken Caringin Bogor, karena hasil penjualannya setiap
bulan rata-rata mengalami penurunan. Berdasarkan hasil observasi pendahuluan dengan kepala
toko, menjelaskan bahwa keputusan pembelian dapat di pengaruhi oleh beberapa tolak ukur
yaitu pada promosi menggunakan media sosial dan suasana toko D’Top Fried Chicken
Caringin Bogor. Setelah peneliti melakukan observasi pendahuluan mengenai bauran
pemasaran, maka didapatkan masalah pada media sosial dan suasana toko. Menurut
Firmansyah (2020:5) “Bauran pemasaran (marketing mix) adalah kumpulan alat pemasaran
taktis terkendali yang dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respons yang diinginkannya
di pasar sasaran”. Faktor lainnya yang menjadi perhatian konsumen sebelum melakukan
pembelian adalah harga. Menurut Rosiani, Y., & Irmal (2024) harga juga dapat diartikan
sebagai salah satu penentu keberhasilan suatu perusahaan karena harga menentukan
seberapa besar keuntungan yang akan diperoleh perusahaan dari penjualan produknya,
baik berupa barang maupun jasa. Harga juga merupakan salah satu faktor konsumen untuk
memutuskan pembelian pada produk. Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian sangatlah
penting, karena dengan tingkat harga yang ditetapkan oleh perusahaan dapat menjadi tolak
ukur akan permintaan suatu produk. Penetapan harga yang salah atas suatu produk dapat
mengakibatkan jumlah penjualan pada suatu produk tidak dapat maksimal akibatnya penjualan
menurun dan pangsa pasarnya berkurang. Hal ini sejalan dengan teori Swastha dalam jurnal
Noviyanti, 1., et.al. (2021). Yang mengatakan bahwa harga merupakan komponen yang
berpengaruh langsung terhadap proses penentuan dimana seseorang akan membeli.

Konsumen memutuskan untuk membeli sebuah produk tidak lain adalah setelah mereka
melihat harga suatu produk. Harga merupakan strategi dalam memasarkan sebuah produk, bila
harga terlalu mahal, maka produk yang bersangkutan menjadi tidak terjangkau oleh pasar
sasaran dan konsumen menjadi rendah. Namun sebaliknya jika harga terlalu murah maka
perusahaan akan sulit mendapatkan laba dan konsumen mengira produk tersebut dibawah
kualitas. Menurut Tjiptono dalam jurnal Noviyanti, 1., et.al. (2021). Penetapan harga itu sendiri
cukup kompleks dan sulit. Harga, nilai, dan faedah (utility) merupakan konsep-konsep yang
sangat berkaitan. Utility adalah atribut suatu produk yang dapat memuaskan kebutuhan.
Sedangkan nilai adalah ungkapan secara kuantitatif tentang kekuatan barang untuk menarik
barang lain dalam pertukaran. Dalam arti sederhana harga dapat diartikan sebagai tujuan akhir
agar suatu barang atau jasa ditukarkan dengan uang atau biaya, dengan syarat dan persetujuan
penjual dan pembeli.

Banyaknya pesaing restoran cepat saji akan tetapi keunggulan d’topfried chicken dari
kompetitornya yang selalu ramai hal tersebut dikarenakan variasi menu yang banyak, harga
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terjangkau, dan suasana yang nyaman. Menu utama dari D’top ini adalah ayam goreng yang
dibalut dengan tepung yang crispy. Selain ayam goreng, D’top juga menawarkan menu lainnya
seperti ayam geprek, burger, kentang goreng, steak ayam, dan spaghetti. D’top Fried Chicken
memiliki berapa pesaing yang bergerak di bidang makanan cepat saji terkhususnya ayam
goreng.D’top Fried Chicken dengan konsep makanan cepat saji mencoba ikut bersaing dalam
bisnis kuliner di daerah Caringin tersebut. D’top adalah satu merek dagang untuk produk fried
chicken dan burger yang sedang berkembang. Dengan konsisten menjaga kualitas produk dan
pelayanan, D’top fried chicken telah menjadi terobosan di bisnis makanan siap saji di Indonesia.
Faktor lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian yaitu word of mouth. Menurut
Anggraini, A., & Noviyanti, | (2024) word of mouth merupakan strategi yang mengandalkan
promosi yang dilakukan oleh konsumen dengan mengajak orang lain untuk mencoba
menikmati atau membeli suatu produk yang pernah di gunakan.

Salah satu cara pemasaran suatu barang atau jasa yang paling efektif dan efisien adalah melalui
proses komunikasi dari mulut ke mulut atau dikenal dengan sebutan word of mouth.
Penyebaran word of mouth tidak hanya dapat dilakukan dengan cara pemberian informasi
melalui komunikasi mulut ke mulut, tetapi juga dapat disebarluaskan melalui media sosial
internet yang ada. Word of mouth dapat menjadi faktor efektif yang dapat mempengaruhi
seseorang melakukan pembelian. Hal ini dikarenakan word of mouth muncul secara natural
dari pendapat lingkungan sosial yang di rasa lebih jujur dan tidak ada motif-motif dalam
menyampaikan suatu informasi kepada konsumen lainnya.

Berdasarkan latar belakang tersebut menguraikan bagaimana keputusan pembelian dipengaruhi
oleh berbagai pertimbangan dimana faktor yang diduga mempengaruhi perilaku pembelian
konsumen yaitu harga dan word of mouth, dengan demikian pembahasan penelitian berfokus
mengenai “Pengaruh Harga, dan Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian Konsumen
pada D'top Fried Chicken Caringin-Bogor”.

Metode Penelitian

Dalam penelitian ini penulis menggunakan metode penelitian kuantitatif. Menurut Sugiyono
(2018:14) penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang berdasarkan pada filsafat
positivisme untuk meneliti populasi atau sampel tertentu, dan pengambilan sampel dilakukan
secara random dengan pengumpulan data menggunakan instrumen, serta analisis data bersifat
statistik. Penelitian ini menggunakan teknik penelitian deskriptif dan analisis asosiatif.
Menurut Sugiyono (2019:65) penelitian asosiatif meruapakan suatu rumusan masalah
penelitian yang bersifat menanyakan hubungan antara dua variabel atau lebih. Dalam penelitian
ini, strategi penelitian asosiatif digunakan untuk mengidentifikasi sejauh mana pengaruh
variabel harga (X1), dan word of mouth (X2) terhadap variabel Y yaitu keputusan pembelian
konsumen (variabel terikat). Penelitian yang dilakukan oleh peneliti di laksanakan di Toko
Fried Chicken D’top yang terletak di wilayah J1. Kolonel Bustomi B No.52, Caringin Maseng,
Caringin, Kabupaten Bogor. Waktu penelitian dan pengambilan data penelitian ini dimulai
bulan Maret sampai Juni 2024. Dalam penelitian ini terdapat dua variabel yaitu variabel terikat,
dan variabel bebas. Variabel terikat dalam penelitian ini adalah Keputusan Pembelian
Konsumen (YY), dan variabel bebasnya adalah Harga (X1) dan Word of Mouth (X2).

Tabel Operasional Variabel Penelitian

No Variabel Indikator Np. Skala
Kuesioner
1 Harga (X1) Keterjangkauan harga 1,2 Likert
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No Variabel Indikator Kuel\;?c;ner Skala
Menurut Indrasari  kesesuaian harga :
) 3,4 Likert
(2019:42) dengan kualitas produk
Daya Saing harga 5,6 Likert
Kesesuaian harga 78 Likert
dengan manfaat ’
Harga dapat
mempengaruhi .
konsumen dalam 9.10 Likert
mengambil keputusan
Kemauan

membicarakan hal-hal

positif tentang kualitas 1,2,3,4 Likert

pelayanan perusahaan
Word of Mouth kepada orang lain
(X2) Menurut A., & - -
2 By Rekomendasi jasa
Ariffin, K. erusahaan kepada 5,6,7 Likert
(2023:770) P : P 0,
orang lain
Dorongan terhadap
teman atau relasi untuk 8,9,10 Likert
melakukan pembelian
Keputusan Pilihan produk 1,2 L!kert
Pembelian Pilihan merek 3 Likert
Konsumen (YY) Pilihan penyalur 4,5 Likert
3 : .
Menurut Kotler dan  \Waktu pembelian 6 Likert
'g‘(r)qsgrfgg Jumlah pembelian 78 Likert
( +188) Metode pembayaran 9,10 Likert

Sumber : Data diolah (2025)

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen di Fried Chicken D’Top Caringin
Bogor, yang berjumlah 2,596 konsumen. Dengan rumus slovin jumlah sampel yang ditetapkan
sebanyak 96 responden. Jumlah responden tersebut dianggap sudah representatif untuk
memperoleh data penulisan yang mencerminkan keadaan populasi.

Hasil dan Pembahasan
Hasil Analisis
Analisis Regresi Linier Berganda

Tabel Hasil Uji Regresi Linier Berganda
Coefficients?

Unstandardized

Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 39,526 4,555 8,678 ,000
Harga -,411 ,075 -,440 -5,503 ,000
Word of Mouth 442 ,087 409 5,113 ,000
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a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: data primer diolah,(2025)

Berdasarkan persamaan regresi di atas, maka diperoleh persamaan regresi Y = 39,526 — 0,411
(X1) + 0,442 (X2), adapun persamaan regresi di atas dapat dijelaskan sebagai berikut:

1.

Angka konstan dari unstandardized coefficients. Dalam hasus ini nilainya sebesar 39,526.
Angka ini merupakan angka konstan yang mempunyai arti bahwa jika tidak ada harga
(X1) dan word of mouth (X2) maka nilai konsisten keputusan pembelian konsumen ()
adalam sebesar 39,526.

Angka koefisien regresi nilainya sebesar -0,411. Karena bernilai minus (-) maka dapat
dinyatakan setiap penambahan 1% tingkat harga (X1), maka keputusan pembelian
konsumen (YY) akan berkurang sebesar 0,411. Jika koefisien regresi untuk harga bernilai
minus, itu berarti ada hubungan negatif antara variabel harga (X1) terhadap keputusan
pembelian konsumen (Y). Dengan kata lain, ketika harga suatu prodak atau jasa naik,
keputusan konsumen untuk membeli akan cenderung menurun.

Angka koefisien regresi nilainya sebesar 0,442. Angka ini mengandung arti bahwa setiap
penambahan 1% tingkat word of mouth (X2), maka keputusan pembelian konsumen ()
akan meningkat sebesar 0,442. Dengan asumsi variabel independen lainnya dianggap
konstanta. Tanda positif artinya menunjukan pengaruh yang searah antara variabel word
of mouth (X2) dengan keputusan pembelian konsumen ().

Berdasarkan nilai output di atas diketahui nilai signifikansi (Sig.) sebesar 0,000 lebih
kecil dari < 0,05, shingga dapat disimpulkan bahwa Ho3 ditolak dan Ha3 diterima, yang
berarti bahwa ada pengaruh harga (X1) dan word of mouth (X2) terhadap keputusan
pembelian konsumen ().

Uji Hipotesis
Uji T Variabel Harga (X1)

Tabel Hasil Uji T Variabel Harga (X1)
Coefficients?

Model t Sig.
1 (Constant) 18,041 ,000

Harga -5,831 ,000
a. Dependent Variable: Keputusan
Pembelian

Sumber: data primer diolah,(2025)

Diketahui nilai t hitung variabel harga (X1) adalah sebesar -5,831. Karena t hitung -5,831 lebih
besar dari > t tabel -1,985 dan diperkuat dengan nilai Sig. 0,000 lebih kecil dari < 0.05. Maka
dapat disimpulkan bahwa Hal atau hipotesis pertama berpengaruh negatif signifikan terhadap
Y ditolak. Artinya terdapat pengaruh negatif harga (X1) terhadap keputusan pembelian
konsumen (Y).
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Uji T Variabel Word of Mouth (X2)

Tabel Hasil Uji T Variabel Word of Mouth (X2)
Coefficients?

Model t Sig.

1 (Constant) 6,007 ,000
Word of 5,450 ,000
Mouth

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: data primer diolah,(2025)

Diketahui nilai t hitung variabel word of mouth (X2) adalah sebesar 5,450. Karena t hitung
5,450 lebih besar dari > t tabel 1,985 dan diperkuat dengan nilai Sig. 0,000 < 0.05. Maka dapat
disimpulkan bahwa Ha2 atau hipotesis kedua diterima. Artinya terdapat pengaruh word of
mouth (X2) terhadap keputusan pembelian konsumen ().

Uji Statistik F

Tabel Hasil Uji F Variabel X1, X2 dan Y

ANOVA?
Sum of Mean
Model Squares Df  Square F Sig.
1 Regressio 819,111 1 819,111 29,707 ,000°
n
Residual 2591,878 94 27,573
Total 3410,990 95

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Word of Mouth
Sumber: data primer diolah,(2025)

Berdasarkan tabel di atas diketahui nilai F hitung adalah sebesar 29,707. Karena nilai F hitung
29,707 > 3,09, maka sebagaimana dasar pengambilan keputusan dalam uji F dapat disimpulkan
bahwa hipotesis Ha3 diterima atau dengan kata lain harga (X1) dan word of mouth (X2) secara
simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen (Y).

Uji Koefisien Determinasi
Tabel Hasil Uji Koefisien Determinasi Variabel X1, X2 dan Y

Model Summary
R Adjusted R  Std. Error of
Model R Square  Square  the Estimate
1 ,653? 427 414 4,585
a. Predictors: (Constant), Word of Mouth, Harga
Sumber: data primer diolah,(2025)

Berdasarkan tabel di atas diketahui nilai koefisien determinasi atau R Square adalah 0,427 yang
artinya terdapat pengaruh antara variabel independen Harga (X1) dan word of mouth (X2)
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secara parsial terhadap variabel dependen keputusan pembelian konsumen (YY) sebesar 42,7%.
Sedangkan sisanya (100% - 42,7% = 57,3%) dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti.

Pembahasan

Pengaruh Harga (X1) terhadap Keputusan Pembelian Konsumen (YY)

Angka koefisien regresi nilainya sebesar -0,482. Karena bernilai minus (-) maka dapat
dinyatakan setiap penambahan 1% tingkat harga (X1), maka keputusan pembelian konsumen
() akan berkurang sebesar 0,482. Jika koefisien regresi untuk harga bernilai minus, itu berarti
ada hubungan negatif antara variabel harga (X1) terhadap keputusan pembelian konsumen ().
Dengan kata lain, ketika harga suatu prodak atau jasa naik, keputusan konsumen untuk
membeli akan cenderung menurun. Karena nilai koefisien regresi bernilai minus (-), maka
dapat dikatakan bahwa harga (X1) berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian
konsumen (). Beberapa indikator harga seperti keterjangkauan harga, kesesuaian harga
dengan kualitas, daya saing harga, kesesuaian harga dengan manfaat, dan harga dapat
mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan. Hal ini sesuai dengan hasil penelitian
terdahulu bahwa harga ialah nominal uang yang menjadi beban pada jasa dan produk atau lebih
detailnya ialah total dari keseluruhan nilai yang diserahkan konsumen untuk memperoleh
manfaat dengan memakai dan memanfaatkan suatu jasa atau prodak. (Nugroho, B, A., &
Istiyanto, B. 2022). Dari hasil penelitian terdahulu menunjukkan bahwa salah satu komponen
diantara banyaknya komponen lain dalam rangka keputusan pembelian pelanggan juga
ditentukan oleh harga. Hal tersebut berdampak akan terjadinya kompetisi harga dari perbagai
macam merek yang tersebar di pasaran sehingga masyarakat yang sensitif pada perbedaan
harga akan berpaling ke merek atau produk lain dengan harga paling murah. (Nugroho, B, A.,
& Istiyanto, B. 2022).

Dari hasil analisis peneliti, mengambil dari hasil kuesioner dengan rata-rata skor terendah yang
berada pada instrumen no 9 sebesar 3,41 dengan pernyataan “Saya merasa fried chicken D'Top
di Caringin Bogor memiliki variasi menu, sehingga konsumen lebih mudah memilih menu
yang diinginkan”. Rendahnya pernyataan tersebut dikarenakan, hal tersebut bisa
mengindikasikan bahwa ada faktor lain, seperti word of mouth. Dengan kata lain, meskipun
variasi menu dianggap baik, keputusan pembelian konsumen mungkin lebih banyak
dipengaruhi oleh hasil rekomendasi atau pengalaman orang lain, dari pada hanya sekadar
ketersediaan pilihan menu. Solusi yang harus dilakukan oleh penjual fried chicken D’Top
Caringin Bogor, harapannya adalah penjual fried chicken D’Top Caringin Bogor perlu
mempertimbangkan strategi pemasaran yang berfokus pada harga dan promosi word of mouth
melalui pengalaman positif pelanggan.

Pengaruh Word of Mouth (X2) terhadap Keputusan Pembelian Konsumen ()

Angka koefisien regresi nilainya sebesar 0,531. Angka ini mengandung arti bahwa setiap
penambahan 1% tingkat word of mouth (X2), maka keputusan pembelian konsumen (Y) akan
meningkat sebesar 0,531. Hal ini sesuai dengan hasil penelitian terdahulu bahwa word of mouth
adalah komunikasi dari mulut ke mulut. Word of mouth mempunyai andil besar yang sangat
berdampat terhadap perilaku beli konsumen. Saran dari seseorang yang sudah dipercayai, dan
konsumen lain memiliki  potensi atau kemampuan lebih percaya jika dibandingkan dari
sumber resmi seperti iklan dan sales people. (Apriliani, S., et al. 2024). Dari hasil penelitian
terdahulu menunjukkan bahwa komunikasi word of mouth mengarah pada proses bertukar
komentar, pikiran atau ide antara dua konsumen atau lebih dengan tidak satu pihak pun yang
merupakan sumber pemasaran. Word of mouth kadang lebih memiliki efektifitas dari pada
iklan. Iklan hanya punya interaksi melalui satu arah dengan pelanggan, sedangkan WOM
punya interaksi dua arah. (Apriliani, S., et al. 2024). Minat konsumen dipengaruhi oleh
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electronic word of mouth, dikarenakan seseorang percaya pada komentar positif ataupun
negatif yang ditulis oleh konsumen Go-food di media sosial dengan tujuan untuk mendapatkan
informasi ketika ingin membeli sesuatu sebelum akhirnya memutuskan untuk melakukan
pembelian terhadap sesuatu barang atau jasa.

Hal ini sejalan dengan temuan dalam penelitian ini, dimana rata-rata aktivitas responden di
layanan jasa Grab Tangerang Selatan cukup tinggi. Karena adanya electronic word of mouth
akan menjadi dorongan atau rangsangan internal yang kuat sehingga memunculkan minat beli
pada diri seseorang. Semakin tinggi/positif electronic word of mouth pada Gofood yang didapat
oleh konsumen, maka minat konsumen akan meningkat. (Apriliani, S., et al. 2024). Dari hasil
analisis peneliti, mengambil dari hasil kuesioner dengan rata-rata skor terendah yang berada
pada instrumen no 6 sebesar 3,42 dengan pernyataan “Saya sering merekomendasikan Fried
Chicken D’Top Caringin Bogor ketika seseorang bertanya tentang tempat makan ayam
goreng”. Rendahnya pernyataan tersebut dikarenakan, kualitas rasa, tekstur, atau penyajian
Fried Chicken D’Top Caringin Bogor mungkin tidak memenuhi ekspektasi pelanggan,
sehingga mereka enggan merekomendasikannya. Atau pengalaman keseluruhan pelanggan,
termasuk pelayanan, kebersihan tempat, atau suasana, mungkin kurang memuaskan. Solusi
yang harus dilakukan oleh Fried Chicken D’Top Caringin Bogor, selain menyediakan makanan
cepat saji, juga harus mempertimbangkan faktor lain, seperti kenyamanan suasana di
lingkungan Fried Chicken D’Top Caringin Bogor, pelayanan yang ramah dan tidak terburu-
buru, dan tetap selalu menjaga kebersihan tempat.

Pengaruh Harga (X1) dan Word of Mouth (X2) terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen (YY)

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian konsumen terbukti berpengaruh
koefisien korelasi berganda yang secara simultan dengan nilai r sebesar 0,421 yang berada pada
rentang 0,40 — 0,599 dengan tingkat hubungan sedang. Pada hasil uji F dapat disimpulkan
bahwa HO ditolak dan H3 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang
signifikan secara simultan atau dengan kata lain harga (X1) dan word of mouth (X2) secara
simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen (). Beberapa indikator
keputusan pembelian konsumen seperti pilihan produk, pilihan merek, pilihan penyalur, waktu
pembelian, jumlah pembelian, dan metode pembayaran. Hal ini sesuai dengan hasil penelitian
terdahulu menunjukkan bahwa tahapan yang dilaksanakan oleh konsumen guna menetapkan
apakah mereka akan melakukan pembelian suatu prodak atau tidak. Beragam faktor yang
mampu mempengaruhi konsumen dalam membuat keputusan membeli suatu prodak atau jasa,
diantaranya harga dan word of mouth. Salah satu strategi untuk menarik perhatian konsumen
adalah melalui penetapan harga yang bersaing dan sebanding dengan produk yang ditawarkan.
Selain harga, faktor word of mouth juga berpengaruh. Karena dapat menarik konsumen melalui
pendekatan informasi dari mulut ke mulut atau isu yang dibagikan konsumen kepada calon
konsumen lainnya sangat penting, dalam membentuk reputasi kepercayaan terhadap
perusahaan atau si penjual. (Ardhana, M.R., & Surianto, M.A. 2025).

Dari hasil analisis tersebut yang diambil dari hasil kuesioner dengan rata-rata skor terendah
yang berada pada instrumen no 1 sebesar 3,43 dengan pernyataan “Saya selalu mencari
informasi sebelum memutuskan pembelian produk makanan pada fried chicken D'Top di
Caringin Bogor”. Rendahnya pernyataan tersebut dikarenakan, konsumen mungkin tidak
menyadari pentingnya mencari informasi sebelum membeli produk makanan, terutama produk
yang dianggap biasa seperti fried chicken. Konsumen fried chicken seringkali merupakan
keputusan impulsif, di mana konsumen membeli karena lapar atau melihat produk secara
langsung tanpa pertimbangan mendalam. Dan juga konsumen mungkin lebih tergiur oleh harga
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yang murah atau promosi menarik dibandingkan dengan kualitas atau informasi produk. Solusi
yang harus dilakukan oleh penjual fried chicken D’Top Caringin Bogor untuk mengatasi
rendahnya kesadaran konsumen akan pentingnya informasi produk adalah melakukan edukasi
konsumen, menerapkan strategi pemasaran berbasis kualitas, meningkatkan data tarik produk,
dan membangun kepercayaan konsumen. Dan hal tersebut dapat diterapkan melalui selebaran
poster, brosur, atau media sosial.

Kesimpulan

Terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara harga (X1) dan word of mouth (X2)
terhadap keputusan pembelian (Y). Dengan model regresi linier berganda yang ditemukan
adalah Y = 39,526 — 0,411 (X1) + 0,442 (X2). Angka konstan sebesar 39,526 angka ini
merupakan angka konstan yang mempunyai arti bahwa jika tidak ada harga (X1) dan word of
mouth (X2) maka nilai konsisten keputusan pembelian konsumen (Y) adalam sebesar 39,526.
Angka koefisien regresi nilainya sebesar -0,411. Karena bernilai minus (-) maka dapat
dinyatakan setiap penambahan 1% tingkat harga (X1), maka keputusan pembelian konsumen
(YY) akan berkurang sebesar 0,411. Jika koefisien regresi untuk harga bernilai minus, itu berarti
ada hubungan negatif antara variabel harga (X1) terhadap keputusan pembelian konsumen ().
Dengan kata lain, ketika harga suatu prodak atau jasa naik, keputusan konsumen untuk
membeli akan cenderung menurun. Angka koefisien regresi nilainya sebesar 0,442. Angka ini
mengandung arti bahwa setiap penambahan 1% tingkat word of mouth (X2), maka keputusan
pembelian konsumen (Y) akan meningkat sebesar 0,442. Dengan asumsi variabel independen
lainnya dianggap konstanta. Tanda positif artinya menunjukan pengaruh yang searah antara
variabel word of mouth (X2) dengan keputusan pembelian konsumen (). Berdasarkan nilai
output di atas diketahui nilai signifikansi (Sig.) sebesar 0,000 lebih kecil dari < 0,05, shingga
dapat disimpulkan bahwa Ho3 ditolak dan Ha3 diterima, yang berarti bahwa ada pengaruh
harga (X1) dan word of mouth (X2) terhadap keputusan pembelian konsumen (). Adapun
tingkat hubungan antara harga (X1) dan word of mouth (X2) terhadap keputusan pembelian
konsumen (YY) secara simultan memiliki hubungan yang sedang dilihat dari nilai korelasi ganda
di lihat dari nilai R square sebesar 0,421 yang berada pada rentang 0,40 — 0,599 dengan tingkat
hubungan sedang. Hal tersebut diperoleh nilai F hitung 29,707 > 3,09, maka sebagaimana dasar
pengambilan keputusan dalam uji F dapat disimpulkan bahwa hipotesis Ha3 diterima atau
dengan kata lain harga (X1) dan word of mouth (X2) secara simultan berpengaruh terhadap
keputusan pembelian konsumen ().
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