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Abstrak 
Tujuan - Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh word of mouth, harga, kualitas 
produk dan brand image terhadap keputusan Wingko Babat Pak Suratman. Penelitian ini dilakukan 
kepada konsumen Wingko Babat Pak Suratman. Data yang digunakan yaitu data primer yang 
berasal dari responden langsung.  
Metode - Metode yang pengambilan sample menggunakan purposive sampling yaitu menggunakan 
pertimbangan tertentu. Jumlah sampel dalam penelitian ini sebanyak 102 responden yang 
merupakan pelanggan Wingko Babat Pak Suratman. Teknik analisis data pada penelitian ini 
menggunakan perhitungan komputasi program SPSS (Statistical Product and Servise Solutions) versi 
25. 
Hasil - Hasil dari penelitian ini menunjukan adanya pengaruh positif antara word of mouth terhadap 
keputusan pembelian, hal ini bisa dibuktikan dengan nilai hitung 2,844 > tabel 1,98447 dengan 
signifikan 0,005 < 0,05, Harga juga berpengaruh postitif terhadap keputusan pembelian, dibuktikan 
dengan nilai hitung 2,565 > tabel 1,98447 dengan signifikan 0,012 < 0,05, kualitas porduk jugan 
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, dibuktikan dengan nilai hitung 5,565 > tabel 
1,98447 dengan signifikan 0,000 < 0,05, brand image juga berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian, dibuktikan dengan nilat hitung 3,325 > ttbel 1,98447 dengan signifikan 0,001 < 0,05. 
Implikasi - Perusahaan ini diharapkan menjadi bahan pertimbangan dan masukan bagi perusahaan 
dalam mendapatkan kebijakan dan strategi untuk mengembangkan usaha bisnis mereka. 
Kata kunci : Word of Mouth, Harga, Kualitas Produk, Brand Image, Keputusan Pembelian. 

 
Latar Belakang Masalah 

Dalam konsep pemasaran perusahaan harus mampu memahami konsumennya secara 
keseluruhan agar dapat maju dan berkembang bisnisnya. Perlunya memahami ini 
didasarkan atas pikiran bahwa konsumen merupakan pasar sasaran produk. Diterima atau 
tidaknya produk yang dipasarkan akan sangat tergantung dari penerimaan konsumen, 
maka dianggap belum mampu memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen akan lebih 
memilih untuk tidak membelinya. Sebagai produk yang dianggap mempunyai potensi daya 
jual yang tinggi, kesadaran pak suratman dengan banyaknya bahan baku yang bisa diolah 
menjadi wingko babat mendorong niat pak suratman untuk terjun sebagai pelaku bisnis 
home industri (umkm) dan memnafatkan bahan-bahan yang dipanen disekitar yang ada, 
dengan tujuan meningkatkan ekonomi dan menambah pendapatan bagi dirinya dan bagi 
para petani, dari bahan yang digunakan, wingko babat tersebut sudah banyak diproduksi 
oleh pelaku bisnis lainnya, bisa dan banyak didapati dikabupaten kendal dan dikota 
semarang, namun tidak semua pelaku bisnis berhasil menjalankankannya karena salah 
dalam strategi pemasarannya, bagi pelaku bsinis strategi sangatlah penting, karena bisa 
mempengaruhi produk yang bakal kita jual kemasyarakat. 

UMKM “Wingko Babat Pak Suratman” di Kabupaten Kendal Kecamatan Singorojo 
dalam penjualan wingko babat tidak lupa dengan pengembangan pasar yang baik. Strategi 
pengembangan pasar merupakan suatu usaha yang dilakukan oleh perusahaan untuk 
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meningkatkan penjualan atas produk yang sudah ada pada pasar yang baru melalui 
pemasaran yang lebih agresif. Kegiatan ini merupakan salah satu bagian kecil dari berbagai 
kemungkinan perusahaan untuk mencapai pertumbuhan. Salah satu tujuan perusahaan 
melakukan pemasaran adalah untuk mengetahui bagaimana menciptakan ketertarikan 
konsumen dan menumbuhkan keputusan pembelian terhadap produk dari perusahaan 
tersebut. Tetapi, dengan banyaknya bisnis cemilan dikabupaten kendal  menyebabkan 
pelanggan pak suratman mengalami penurunan. Berdasarkan studi lapangan dapat 
diketahui bahwa penjualan produk wingko babat pak suratman mengalami naik turun pada 
tahun 2021-2022, bahkan cenderung penjualannya mengalami penurunan. Dengan adanya 
penurunan jumlah penjualan produk membuat wingko babat pak suratman  harus mampu 
menciptakan strategi pemasaran yang tepat untuk meningkatkan keputusan pembelian 
konsumen sehingga penjualan meningkat. 

Perilaku konsumen yang menunjukkan minat dalam membeli suatu produk tertentu 
umumnya akan mengikuti proses pengambilan keputusan pembelian. Mengenali perilaku 
konsumen tidaklah mudah, kadang mereka terus terang menyatakan kebutuhan dan 
keinginannya, namun sering pula mereka bertindak sebaliknya. Kebutuhan dan keinginan 
konsumen yang bervariasi menjadi pedoman bagi perusahaan untuk merancang strategi 
pemasaran yang tepat agar dapat memenuhi harapan setiap pelanggan. Saat ini seiring 
berkembangnya teknologi, konsumen sudah semakin pintar dalam memilih produk yang 
akan mereka konsumsi. Keputusan pembelian yang dilakukan oleh para konsumen melalui 
lima tahap yaitu, pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan 
pembelian, dan perilaku pasca pembelian. para konsumen mendapatkan informasi kulitas 
produk dari konsumen Wingko Babat Pak Suratman lainnya atau yang disebut word of 
mouth. 

Stretegi pemasaran mulut kemulut menjadi point penting perusahaan saat 
memasarkan produknya. Karena mempunyai pengaruh yang sangat besar kepada orang 
orang tentang informasi yang didapat nyata atau jujur dan juga orang lebih mempercayai 
produk yang didengar dari orang orang. produk tersebut dibandingkan dengan informasi 
dari iklan. Selain itu, promosi ini tidak membutuhkan biaya yang besar bahkan bisa gratis 
jika konsumen puas terhadap produk dan jasa yang perusahaan tawarkan. 

Wingko Babat Pak Suratman menggunakan word of mouth sebagai salah satu media 
promosi. Menurut Sumardy dkk (2011:71) Word of mouth marketing adalah suatu aktivitas 
dimana konsumen memberikan informasi tentang suatu merek kepada konsumen lainnya. 
WOM adalah kegiatan pemasaran yang memicu seorang konsumen untuk membicarakan, 
mempromosikan, merekomendasikan hingga menjual merek suatu produk kepada 
konsumen lainnya. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012) harga adalah sejumlah uang yang ditukarkan 
untuk sebuah produk dan jasa. Harga merupakan hal yang paling diperhatikan sebelum 
memutuskan pembelian. Pada saat konsumen melakukan evaluasi dan penilaian terhadap 
harga dari suatu produk maka akan sangat dipengaruhi oleh perilaku konsumen itu sendiri. 
Harga yang ditawarkan UMKM Wingko Babat pak suratman sangat bervariasi dan ramah 
dikantong.dibandingkan dengan wingko babat lainnya yang ada disekitar kualitas dan rasa 
yang khas dan beda dari lainnya.  

Selain faktor WOM dan harga, ada factor lain yang menarik konsumen untuk membeli 
produk kita, yaitu kualitas produk, Kualitas produk menurut Kotler dan Keller (2013) 
adalah keseluruhan fitur dan karakteristik produk atau layanan yang dimiliki pada 
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kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan. Banyaknya industri produksi kopi bubuk saat 
ini membuat setiap perusahaan harus meningkatkan kualitas produk mereka agar tetap 
unggul agar tidak kalah dengan persaingan yang semakin ketat. 

Menurut Kotler dan Keller (2019) citra adalah sejumlah keyakinan, ide, dan kesan 
yang dipegang oleh seseorang tentang sebuah objek. American Marketing Association yang 
dikutip dari Kotler dan Keller (2019) mendefinisikan merek sebagai “nama, istilah, tanda, 
lambang, atau desain, atau kombinasinya, yang dimaksudkan untuk mengindentifikasi 
barang atau jasa dari salah satu penjual atau kelompok penjual dan mendiferensiasikan 
mereka dari para pesaing”. Menurut Mahmudah dan Tiarawati (2013) citra merek adalah 
persepsi tentang merek yang merupakan refleksi memori konsumen akan asosiasinya pada 
merek tersebut. Menurut Zulfadly (2010) pengertian brand image merupakan deskripsi 
tentang asosiasi dan keyakinan konsumen tentang merek tertentu. 

Produk yang berkualitas tinggi menjadi salah satu kunci sukses perusahaan tetapi 
perusahaan terkadang masih menerima keluhan dari pelanggan tentang tampilan produk 
yang kurang bervariasi dibandingkan dengan produk pesaing lainnya. Dalam hal 
memperbaiki kualitas produk merupakan tantangan yang penting bagi perusahaan dalam 
bersaing di pasar. Perbaikan kualitas produk akan mengurangi biaya dan meningkatkan 
keunggulan bersaing bahkan lebih jauh lagi, kualitas produk yang tinggi menciptakan 
keunggulan bersaing yang bertahan lama. 

Masalah dari penelitian ini adalah kurangnya kesadaran para pelaku UMKM terutama 
Wingko Babat Pak Suratman terhadap strategi pemasaran produk yang digunakan,sehingga 
mengakibatkan penurunan keputusan pembelian. 
 
Tinjauan Pustaka 
Keputusan Pembelian Konsumen 

Keputusan pembelian merupakan keputusan konsumen tentang apa yang hendak 
dibeli, dimana akan dilakukan, kapan akan dilakukan dan bagaimana pembelian akan 
dilakukan (Engel, 2000:78). Sedangkan menurut Setiadi (2003), pengambilan keputusan 
yang diambil oleh konsumen dapat disebut sebagai pemecahan masalah. Dalam proses 
pengambilan keputusan, konsumen memiliki sasaran atau perilaku mana yang ingin 
dilakukan untuk mencapai sasaran tersebut. 

Menurut pendapat Kotler dan Keller (2012:227) keputusan pembelian merupakan 
proses dimana konsumen melewati lima tahap, yaitu pengenalan masalah, pencarian 
informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian, yang 
dimulai jauh sebelum pembelian aktual dilakukan dan memiliki dampak yang lama setelah 
itu. Fandy Tjiptono (2014:21) juga menyebutkan keputusan pembelian adalah sebuah 
proses dimana konsumen mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau 
merek tertentu dan mengevaluasi seberapa baik masing-masing alternatif tersebut dapat 
memecahkan masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan pembelian. 
 
Word Of Mouth  

Menurut Supranto dan Limakrisna (2011) Word Of Mouth merupakan kegiatan 
individu dimana saling menukar informasi, khususnya tentang halhal yang bagus sehingga 
dapat mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli dan akan membuat bisnis 
mencapai sukses. Word Of Mouth dikenali sebagai strategi pemasaran yang paling efektif 
bagi setiap perusahaan mengapa demikian, karena pada dasarnya Word Of Mouth (berita 
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atau komunikasi dari mulut ke mulut ini) adalah suatu promosi yang mana komunikasi 
lisan antara pemberi pengaruh dan pencari informasi dengan demikian bisa dikatakan 
bahwa si pemberi pengaruh tersebut ialah konsumen yang pernah melakukan pembelian 
terhadap produk dan memiliki kepuasan akan produk tersebut sehingga si pencari 
informasi yang dikatakan sebagai konsumen yang belum pernah membeli akan 
terpengaruh dan melakukan keputusan pembelian. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Dewi, Magdalena dan Dhiana P (2015) 
yang berjudul Pengaruh Word of Mouth,tingkat pendapatan dan kualitas produk terhadap 
keputusan pembelian yang berdampak pada minat beli ulang konsumen(studi kasus pada 
produk bandeng juwana erlina semarang). Hasil penelitian yang dilakukan oleh 
Dewi,Magdalena dan Dhinana P menunjukan kualitas produk berpengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian. 
H1: word of mouth (X1) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian(Y) 
 
Harga 

Menurut Kotler dan Keller (2012) Harga merupakan salah satu elemen terpenting 
dalam pemasaran suatu produk karena harga merupakan salah satu penentu keberhasilan 
sebuah perusahaan yang menetukan keputusan pembelian konsumen terhadap suatu 
produk. Harga seringkali menjadi sebuah pertimbangan dikala konsumen ingin melakukan 
suatu pembelian, harga yang rendah dan kualitas barang/jasa pun kurang bagus konsumen 
cenderung enggan untuk melakukan keputusan pembelian namun sebaliknya jika harga 
terbilang tinggi dan mudah dijangkau oleh konsumen tetapi kualitaspun bagus konsumen 
cenderung melakukan keputusan pembelian. Dapat disimpulkan bahwa semakin baik 
persepsi harga konsumen akan sebuah harga maka keputusan pembelian pun semakin 
meningkat tetapi sebaliknya jika persepsi konsumen buruk akan harga suatu produk maka 
keputusan pembelian pun akan semakin menurun. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Gerung, Sepang, Loindong (2017) yang 
berjudul Pengaruh kualitas produk, harga dan promosi terhadap keputusan pembelian 
mobil Nissan x-trail padaPT. Wahana Wirawan Manado. Hasil penelitian yang dilakukan 
oleh Gerung, Sepang, Loindong menunjukan harga berpengaruh positif terhadap keputusan 
pembelian. 
H2: harga (X2) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y). 
 
Kualitas Produk 

Menurut Mahfoeds (2013) Kualitas produk itu sendiri merupakan pemahaman bahwa 
produk yang ditawarkan oleh penjual mempunyai nilai jual lebih yang tidak dimiliki oleh 
produk pesaing. Disini kualitas produk mempunyai arti yang sangat penting dalam 
keputusan pembelian konsumen. Apabila kualitas produk yang dihasilkan baik maka 
konsumen cenderung melakukan pembelian ulang sedangkan kualitas yang dihasilkan itu 
tidak baik maka konsumen akan cenderung melakukan pembelian pada produk jenis 
lainnya. Semakin baik persepsi konsumen akan sebuah kualitas produk maka keputusan 
pembelian akan semakin tinggi sebaliknya jika persepsi konsumen buruk akan sebuah 
kualitas produk maka keputusan pembelian konsumen pun akan semakin rendah. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Gerung, Sepang,Loindong (2017) yang 
berjudul Pengaruh kualitas produk, harga dan promosi terhadap keputusan pembelian 
mobil Nissan x-trail pada PT. Wahana Wirawan Manado. Hasil penelitian yang dilakukan 



Jamasy:   ISSN: 2809-7580 

Jurnal Akuntansi, Manajemen & Perbankan Syariah 
Volume 3 Nomer 4,  Agustus 2023 

 

Pengaruh Word Of Mouth, Harga, Kualitas Produk Dan Brand Image Terhadap Keputusan Pembelian 44  

Wingko Babat Pak Suratman (Studi Kasus Konsumen UMKM Wingko Babat Dikabupaten Kendal) 

Fachri Chusaini
1
, Eko Prawoto

2
, R.Aj. Endang P.Apriliani

3
 

Email: ekoprawoto@unsiq.ac.id* 

oleh Gerung, Sepang, Loindong menunjukan kualitas produk berpengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian. 
H3: kualitas produk (X3) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y). 
 
Brand Image 

Sangadji dan Sopiah (2013:338) mengatakan bahwa citra merek yang positif akan 
memberikan manfaat bagi produsen untuk lebih dikenal oleh konsumen. Dengan kata lain, 
konsumen akan menentukan pilihannya untuk membeli produk yang mempunyai citra 
yang baik. Begitu pula sebaliknya, jika citra merek negatif, konsumen pasti akan cenderung 
mempertimbangkan lebih jauh lagi ketika akan membeli produk. Hasil penelitian yang 
dilakukan oleh Sangadji dan Sopiah menunjukan Brand Image berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian. 
H4: Brand Image (X4) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

   
   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 1. Model Penelitian 
Sumber : Data Primer diolah, 2023 

 

Motode Penelitian 
Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang dilakukan dalam penelitian ini penelitian Kuantitatif adalah 
suatu proses menemukan pengetahuan dengan menggunakkan data berupa angka sebagai 
alat menganalisis keterangan mengenai apa yang ingin di ketahui. Penelitian ini 
menggunakan data primer. Data primer adalah data yang diperoleh secara langsung ke 
objek penelitian. Data primer dalam penelitian ini yaitu kuesioner yang dibagikan kepada 
konsumen Wingko Babat Pak Suratman di Desa Cacaban Kecamatan Singorojo Kabupaten 
Kendal. 
Populasi dan Teknis Pengambilan Sampel 
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Populasi 
Populasi menurut Sugiyono (2017:80) menyatakan bahwa populasi adalah wilayah 

generalisasi objek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan 
oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Penentuan populasi 
merupakan tahapan penting dalam penelitian. Populasi dapat memberikan informasi atau 
data yang berguna bagi suatu penelitian. Berdasarkan ciri-ciri tersebut, populasi dalam 
penelitian ini adalah masyarakat umum di Kabupaten Kendal kepada konsumen yang 
membeli Wingko Babat Pak Suratman. 
Sampel  

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi 
tersebut (Sugiyono, 2019). Metode penentuan sampel yang digunakan adalah dengan 
menggunakan teknik non-probability sampling dikarenakan dalam penelitian jumlah 
populasi responden tidak diketahui angka pastinya, sehingga tidak ada kesempatan untuk 
seluruh populasi dijadikan sampel. Kemudian pengambilan sampel menggunakan teknik 
purposive sampling. Purposive sampling adalah teknik untuk menentukan sampel 
penelitian dengan beberapa pertimbangan tertentu yang bertujuan agar data yang 
diperoleh nantinya bisa lebih representative (Sugiyono, 2019). Penelitian ini memilih 
sampel berdasarkan kriteria bahwa responden merupakan konsumen wingko babat pak 
suratman. 

Pengambilan sampel ini didasarkan atas ciri-ciri yaitu: 
1. Konsumen Wingko Babat Pak Suratman via Online (Whatsapp). 
2. Konsumen Wingko Babat Pak Suratman via offline (datang kerumah). 
3. Masyarakat Kabupaten Kendal. 

Ukuran sampel diambil menggunakan rumus Hair. Rumus Hair digunakan karena 
ukuran populasi yang belum diketahui dengan pasti. Menurut Hair (1995) dalam (Palwa, 
2014) bahwa apabila ukuran sampel antara 100 sampai 200. Menurut Hair et al (2014), 
sampel yang memiliki populasi dalam analisis regresi berganda dibutuhkan minimal 50 dan 
lebih baik 100 responden untuk sebagian besar situasi penelitian. Dengan menggunakan 
rumus Hair et al (2006) yaitu :  
N = (15-20) x k 
Keterangan :  
n = Sampel (konsumen yang dijadikan responden) 
k = variabel penelitian yang digunakan.  
15-20 = jumlah observer menurut pendapat Hair.  

Dengan sampel lebih dari 100 responden maka didapatkan 102 responden yang 
berasal dari konsumen Wingko Babat Pak Suratman. 

Pada penelitian ini jumlah sampel sebesar 102 orang yang berasal dari konsumen 
Wingko Babat Pak Suratman (dengan jumlah variabel bebas 4 buah x 20 = 80). Jadi, 
minimal dalam penelitian ini digunakan responden sebesar 102 orang yang berasal dari 
konsumen. 

 
Hasil Dan Pembahasan 
Objek Penelitian 

Objek pada penelitian ini adalah konsumen wingko babat pak suratman. Wingko 
babat pak suratman merupakan bisnis cemilan yang dibangun pada tahun 2015, 
pengumpulan data dilakukan dalam penelitian ini dengan membagikan kuesioner kepada 
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konsumen wingko babat pak suratman. Dalam penelitian ini jumlah responden dalam 
penelitiannya menggunakan teknik non-probility sampling yaitu purposive sampling. 
Mengingat jumlah populasi dalam penelitian ini tidak diketahui pasti, maka peneliti 
menggunakan rumus Hair et al (2010) sehingga diperoleh hasil jumlah responden/sampel 
dalam penelitian ini adalah 102 orang responden/sampel. 
 
Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidaknya suatu kuesioner. Kuesioner 
dinyatakan valid apabila pernyataan pada kuesioner dapat membuktikan sesuatu yang 
nantinya akan diukur oleh kuesioner tersebut. Indikator dinyatakan valid apabila korelasi 
dengan bertanda (**twotailed) menunjukan tingkat signifikan dibawah 0,01 atau tingkat 
signifikansi menunjukan 0,00. Hasil uji validitas dapat dilihat pada tabel 4.5 berikut ini. 

Tabel 4.5 
Hasil Uji Validitas 

Variabel Kisaran korelasi Signifikansi keterangan 
Keputusan 
pembelian 

0.914** – 0.938** 0.000 Valid 

Word of 
mouth 

0.917** – 0.931** 0.000 Valid 

Harga 0.852** – 0.901** 0.000 Valid 
Kualitas 
produk 

0.883** – 0.941** 0.000 Valid 

Brand Image 0.925** – 0.954** 0.000 Valid 
  Sumber : data primer diolah,2023 
 

Berdasarkan tabel 4.5 variabel keputusan pembelian memiliki kisaran korelasi antara 
0,914 sampai 0,938 dengan signifikansi pada 0,000. Hal ini menunjukan bahwa pernyataan-
pernyataan tentang keputusan pembelian yang mengukur variabel keputusan pembelian 
dapat dinyatakan valid. Variabel word of mouth memiliki kisaran korelasi antara 0,917 
sampai 0,931 dengan signifikansi pada 0,000. Hal ini menunjukkan bahwa pernyataan-
pernyataan tentang word of mouth yang mengukur variabel keputusan pembelian dapat 
dinyatakan valid. Variabel harga memiliki kisaran korelasi antara 0,852 sampai 0,901 
dengan signifikansi 0,000. Hal tersebut menunjukan bahwa pernyataan-pernyataan tentang 
harga yang mengukur variabel keputusan pembelian dapat dinyatakan valid. Variabel 
kualitas produk memiliki kisaran korelasi antara 0,883 sampai 0,941 dengan signifikansi 
0,000. Hal ini menunjukkan bahwa pernyataan-pernyataan tentang kualitas produk yang 
mengukur variabel keputusan pembelian dinyatakan valid. Variabel brand image memiliki 
kisaran korelasi 0,925 sampai 0,954 dengan signifikansi 0,000. Hal tersebut menunjukkan 
bahwa pernyataan-pernyataan tentang brand image yang mengukur variabel keputusan 
pembelian dinyatakan valid. 
 
Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas merupakan uji keandalan yang bertujuan untuk mengetahui seberapa 
jauh suatu alat ukur dapat dipercaya. Apabila suatu alat ukur digunakan berulang dan hasil 
pengukuran yang diperoleh relatif konsisten, maka alat ukur tersebut dianggap andal 
(reliable). Tingkat reliabilitas dapat dilakukan menggunakan cornbach’s alpha dengan 
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memanfaatkan bantuan SPSS. Suatu variabel dapat dikatakan reliabel apabila cornbach’s 
alpha >0,60 dan apabila nilai cornbach’s alpha <0,60 maka tidak dapat dikatakan reliabel. 

Tabel 4.6 
Hasil Uji Reabilitas 

  

Sumber : data primer diolah,2023 
 

Berdasarkan uji reliabilitas menggunakan cornbach’s alpha, maka semua variabel 
penelitian adalah reliabel atau handal. Hal tersebut dapat dilihat pada hasil cornbach’s 
alpha yang lebih besar dari 0,60. Maka penelitian ini telah memenuhi uji reliabilitas, 
sehingga pernyataan yang berkaitan dengan keputusan pembelian, word of mouth, harga, 
kualitas produk dan barnd image pada penelitian ini adalah reliabel. 

 
Uji Hipotesis (Uji t) 

Uji t digunakan untuk menguji koefisien regresi secara parsial dari variabel independen 
terhadap variabel dependen. Dalam penelitian ini variabel independen meliputi word of 
mouth, harga, kualitas produk dan brand  image  apakah memiliki pengaruh terhadap 
variabel dependennya yaitu keputusan pembelian. 

Sampel yang digunakan pada penelitian ini berjumlah 102 sehingga pengujian dalam 
uji t dengan df = n – k yaitu df = 102-4 = 98 dengan tingkat signifikansi (α) = 5% atau 0,05. 
Maka diperoleh ttabel sebesar 1,98447. 

Tabel 4. Hasil Uji t 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) .886 .439  2.020 .046 

Word of Mouth .192 .068 .207 2.844 .005 
Harga .097 .038 .158 2.565 .012 
Kualitas Produk .415 .075 .459 5.565 .000 
Brand Image .178 .053 .189 3.325 .001 

 Sumber : data primer diolah,2023 
 
Pembahasan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh word of mouth, harga, kualitas 
produk dan brand image terhadap keputusan pembelian wingko babat pak suratman. 
Penjelasan mengenai masing-masing variabel dijelaskan sebagai berikut: 
Pengaruh word of mouth terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan hasil penelitian yang menguji word of mouth (X1) terhadap keputusan 
pembelian (Y) menunjukan bahwa pengujian statistik mendapat nilai signifikansi sebesar 

Varibel Crounbach’s 
Alpha 

Tanda Batas 
Alpha 

Ketrangan 

Keputusan pembelian 0,919 > 0,6 Reliabel 
Word of mouth 0.913 > 0,6 Reliabel 
Harga 0,919 > 0,6 Reliabel 
Kualitas produk 0,907 > 0,6 Reliabel 
Brand Image 0,927 > 0,6 Reliabel 
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0,005 yang artinya < 0,05 dan nilai t hitung 2,844 > t tabel 1,98447. Maka Ho ditolak dan Ha 
diterima, sehingga word of mouth  berpengaruh signifikan secara parsial terhadap 
keputusan pembelian dan dapat diambil keputusan bahwa hipotesis pertama (H1) yang 
menyatakan word of mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
diterima.  

Hasil pada penelitian ini menunjukkan bahwa word of mouth yang baik dapat 
memberikan dampak yang positif terhadap keputusan pembelian dan dapat memberikan 
pengaruh terhadap pembelian wingko babat pak suratman. Oleh karena itu word of mouth 
sangat diperlukan untuk meningkatan keputusan pembelian khususnya di wingko babat 
pak suratman. 
Pengaruh harga terhadap keputusan pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian yang menguji pengaruh harga (X2) terhadap keputusan 
pembelian (Y) menunjukan nilai signifikansi 0,012 yang artinya < 0,05 dan nilai thitung 
2,565 > t tabel 1,98447. Maka Ho ditolak dan Ha diterima, sehingga harga memiliki 
pengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian dan dapat diambil 
keputusan bahwa hipotesis ke dua (H2) yang menyatakan harga berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian diterima. 

Hasil pada penelitian ini menunjukkan bahwa harga berpengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian dan dapat memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian 
pada wingko babat pak suratman. Oleh karena itu pemberian harga yang terjangkau sangat 
diperlukan untuk meningkatkan keputusan pembelian khususnya di wingko babat pak 
suratman. 
Pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian yang menguji pengaruh kualitas produk (X3) terhadap 
keputusan pembelian (Y) menunjukan nilai signifikansi 0,000 yang artinya < 0,05 dan nilai 
thitung 5,565 > t tabel 1,98447. Maka Ho ditolak dan Ha diterima. Sehingga kualitas produk 
berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian dan dapat diambil 
keputusan bahwa hipotesis ke tiga (H3) yang menyatakan kualitas produk berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian diterima. 

Hasil pada penelitian ini menunjukan bahwa kualitas produk merupakan aspek 
penting pada keputusan pembelian yang dapat berperan untuk menarik pelanggan. 
Semakin baik kualitas produk yang dijual, maka semakin meningkatkan pelanggan yang 
berminat melakukan pembelian. Kualitas produk pada wingko babat pak suratman dapat 
berpengaruh pengaruh terhadap keputusan pembelian. Semakin baik kualitas produk yang 
diberikan, maka keputusan pembelian akan meningkat. 
Pengaruh brand image terhadap keputusan pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian yang menguji pengaruh brand image (X4) terhadap 
keputusan pembelian (Y) menunjukan nilai signifikansi 0,001 yang artinya < 0,05 dan nilai t 
hitung 3,325 > t tabel 1,98447. Maka Ho ditolak dan Ha diterima. Sehingga brand image 
berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian dan dapat diambil 
keputusan bahwa hipotesis ke empat (H4) yang menyatakan brand image berpengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian diterima. 

Hasil pada penelitian ini menunjukkan bahwa brand image yang baik akan mendorong 
terjadinya keputusan pembelian. Brand image yang dimiliki oleh wingko babat pak 
suratman telah memberikan kesan yang baik pada konsumen sehingga untuk 
meningkatkan keputusan pembelian, wingko babat pak suratman perlu meningkatkan 
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brand image. 
 
Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh word of mouth, harga, kualitas 
produk, dan brand image terhadap keputusan pembelian pada wingko babat pak suratman 
(studi kasus pada konsumen pak suratman). Maka dapat disimpulkan sebagai berikut: 
1. Variabel word of mouth mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Artinya jika semakin baik word of mouth maka akan semakin tinggi tingkat keputusan 
pembelian wingko babat pak suratman, dibuktikan oleh nilai signifikansi sebesar 0,005 < 
0,05 dan nilai t hitung 2,844 > t tabel 1,98447. Artinya hal ini menunjukkan bahwa word 
of mouth yang positif akan meningkatkan keputusan pembelian. 

2. Variabel harga mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Artinya jika 
semakin baik harga yang diberikan maka akan semakin tinggi tingkat keputusan 
pembelian wingko babat pak suratman, dibuktikan oleh nilai signifikansi sebesar 0,012 < 
0,05 dan nilai t hitung 2,565 > t tabel 1,98447. Artinya hal ini menunjukkan bahwa harga 
yang positif akan meningkatkan keputusan pembelian. 

3. Variabel kualitas produk mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 
Artinya jika semakin baik kualitas produk yang di berikan maka akan semakin tinggi 
tingkat keputusan pembelian wingko babat pak suratman, dibuktikan oleh nilai 
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai t hitung 5,565 > t tabel 1,98447. Artinya hal ini 
menunjukkan bahwa kualitas produk yang positif akan meningkatkan keputusan 
pembelian 

4. Variabel brand image mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 
Artinya jika semakin baik brand image maka akan semakin tinggi tingkat keputusan 
pembelian wingko babat pak suratman, dibuktikan oleh nilai signifikansi sebesar 0,001 < 
0,05 dan nilai t hitung 3,325 > t tabel 1,98447. Artinya hal ini menunjukkan bahwa brand 
image yang positif akan meningkatkan keputusan pembelian. 

 
Saran 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan serta melihat pada pembahasan dan 
kesimpulan yang diperoleh peneliti, maka saran yang dapat diberikan yaitu: 
1. Penelitian ini membuktikan bahwa word of mouth, harga, kualitas produk dan brand 

image memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. Namun masih banyak variabel 
lainnya yang bisa mempengaruhi keputusan pembelian. Sehingga untuk para peneliti 
selanjutnya dapat meneliti variabel-variabel lainnya. 

2. Wingko babat pak suratman dalam meningkatkan keputusan pembelian perlu 
meningkatkan word of mouth dengan cara meningkatkan testimoni dari pelanggan untuk 
menceritakan keunggulan produk wingko babat pak suratman, merekomendasikan 
kepada orang lain, dan membujuk konsumen lain untuk melakukan keputusan 
pembelian. 

3. Wingko babat pak suratman dalam meningkatkan keputusan pembelian perlu 
meningkatkan keterjangkauan harga, memberikan harga yang sesuai dengan kualitas 
produk, meningkatkan daya saing harga, meningkatkan pemberian informasi harga, dan 
meningkatkan keberagaman harga. 

4. Wingko babat pak suratman dalam meningkatkan keputusan pembelian perlu 
meningkatkan kualitas produk dengan cara meningkatkan kesesuaian produk dengan 
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kualitasnya, meningkatkan daya tahan produk, dan meningkatkan kemudahan dalam 
mendapatkan produk. 

5. Wingko babat pak suratman dalam meningkatkan keputusan pembelian perlu 
meningkatkan brand image dengan cara meningkatkan popularitas, meningkatkan 
manfaat produk, dan meningkatkan ciri khas yang ada pada produk. 

 
Agenda Penelitian Mendatang 
1. Penelitian selanjutnya dapat memperbaiki keterbatasan yang ada dalam penelitian ini 

dan memperbanyak jumlah sampel dan cara pengambilan data untuk mendapatkan hasil 
yang menyeluruh. 

2. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat mengembangkan penelitian dengan 
memasukkan variabel lain seperti promosi, desain produk, kualitas pelayanan atau yang 
lainnya yang mempengaruhi keputusan pembelian. 

3. Penelitian selanjutnya diharapkan peneliti bisa mendampingi responden saat 
pengambilan sampel. 
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