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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh word of 

mouth, lokasi, dan persepsi harga pada pembelian keputusan di 

Cilok Golden Tasikmalaya. Metode yang digunakan di penelitian 

ini bersifat deskriptif analisis melalui pendekatan survei. Dengan 

sampel penelitian sebanyak 100 konsumen Cilok Golden 

Tasikmalaya. Pengumpulan data yang digunakan adalah 

kuesioner. Alat analisis yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah regresi linear berganda menggunakan SPSS 25.0. Hasil 

menunjukan bahwa secara simultan menunjukan variabel yang 

digunakan dalam penelitian ini yaitu word of mouth, lokasi, dan 

persepsi harga mempunyai pengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada Cilok Golden Tasikmalaya. Begitu juga 

secara parsial terdapat pengaruh signifikan dari word of mouth 

terhadap keputusan pembelian pada Cilok Golden Tasikmalaya, 

lokasi juga secara parsial berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian pada Cilok Golden Tasikmalaya, serta secara parsial 

terdapat pengaruh signifikan dari persepsi harga terhadap 

keputusan pembelian pada Cilok Golden Tasikmalaya. 

  

ABSTRACT  

This research aims to determine the influence of word of mouth, 

location, and price perception on purchasing decisions in Cilok 

Golden Tasikmalaya. The method used in this research is 

descriptive analysis using a survey approach. With a research 

sample of 100 Cilok Golden Tasikmalaya consumers. The data 

collection used was a questionnaire. The analytical tool used in 

this research is multiple linear regression using SPSS 25.0. The 

results show that simultaneously the variables used in this 

research, namely word of mouth, location, and price perception, 
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have a significant influence on purchasing decisions at Cilok 

Golden Tasikmalaya. Likewise, partially there is a significant 

influence of word of mouth on purchasing decisions at Cilok 

Golden Tasikmalaya, location also partially influences purchasing 

decisions at Cilok Golden Tasikmalaya, and partially there is a 

significant influence of price perception on purchasing decisions 

at Cilok Golden Tasikmalaya. 

PENDAHULUAN  

Pengembangan ekonomi suatu wilayah atau negara berdasarkan sumber daya manusia, 

sumber daya alam, modal, teknologi, dan sumber daya lainnya. Memajukan kesejahteraan umum 

adalah tujuan utama pembangunan nasional Indonesia. Hal ini mendorong dunia usaha untuk 

berkembang lebih cepat, yang menghasilkan persaingan yang semakin ketat di pasar, yang 

menghasilkan berbagai bentuk bisnis yang dapat dilihat dalam kehidupan sehari-hari. (Halim, 2020) 

Seiring berjalannya waktu, pertumbuhan dan pembangunan ekonomi sangat penting untuk 

meningkatkan pendapatan ekonomi lokal dan kesejahteraan umum. Usaha mikro, kecil, dan 

menengah (UMKM) adalah salah satu sektor bisnis yang memiliki kapasitas untuk berkembang 

secara konsisten dan stabil dalam ekonomi nasional. Usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM) 

menawarkan wadah yang bagus untuk lapangan kerja yang direncanakan oleh perusahaan 

pemerintah, swasta, dan perorangan (Halim, 2020). 

Kemudian, dengan populasi 733.470 orang di Kota Tasikmalaya pada tahun 2023. 

(Pamungkas, 2023) Bisnis kuliner tampaknya memiliki prospek yang cukup baik. Karena kebutuhan 

dasar manusia, orang mengkonsumsi makanan setiap hari dan hal-hal itu terjadi berulang-ulang, 

ada potensi pasar yang besar untuk UMKM di bidang kuliner ini. Oleh karena itu, makanan pedas 

selalu memiliki penggemar. Dua jenis Cilok Golden kuah dan goreng tersedia. Salah satu jenis cilok 

yang paling populer di Jawa Barat adalah Cilok. Peningkatan bisnis di bidang kuliner tentunya 

mempunyai pengaruh yang kuat terhadap kepuasan dalam proses pembelian konsumen akan 

suatu produk. 

Gambar 1 Hidangan Cilok Golden Kuah Dan Goreng 

 

Sumber:Insiden24.com 

 

Gambar 1 merupakan hidangan Cilok Golden, ada dua varian yaitu goreng dan kuah 

dilengkapi dengan sambal rasa gurih dan pedas yang pas, sehingga menimbulkan pengaruh yang 

kuat terhadap keputusan pembelian konsumen. 

 

Gambar 2 Data Penjualan 2022-2023 Cilok Golden Tasikmalaya 

 
Sumber: Manajer Cilok Golden Tasikmalaya 
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Gambar 2 terlihat bahwa tiap bulan terjadi fluktuasi penjualan, sedangkan target penjualan 

setiap bulannya ingin mengalami kenaikan. Dengan demikian untuk mencapai tujuan yaitu untuk 

mendapatkan tempat atau posisi yang baik dibandingkan kompetitor lain maka sebuah perusahaan 

harus memahami faktor-faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen Cilok 

Golden, dimana faktor yang sangat penting untuk diperhatikan adalah Word Of Mouth, Lokasi Dan 

Persepsi Harga Cilok Golden itu sendiri. Selanjutnya peneliti melakukan pra penelitian dengan 

melakukan survei pendahuluan kepada 11 orang konsumen Cilok Golden Tasikmalaya. Adapun hasil 

survei pendahuluan penelitian terhadap keputusan pembelian konsumen: 

 

Gambar 3 Hasil Survei Keputusan Pembelian Terhadap Konsumen Cilok Golden Tasikmalaya 

 
Sumber: Hasil Pra Survei 

 

Berdasarkan hasil dari kuesioner awal dari 11 konsumen cilok golden dari grafik diatas 

menyatakan bahwa konsumen cilok golden membeli produk cilok golden atas dasar keinginan 

ataupun kebutuhan, cilok golden yang dimana cilok ini unik karena tidak hanya cilok kuah  tetapi 

terdapat cilok goreng yang dimana produk tersebut paling laris, konsumen juga membeli produk 

cilok golden sesuai dengan jumlah dan waktu yang diinginkan, tidak hanya itu konsumen cilok 

golden juga lebih memilih membayar pakai metode tunai dibanding non tunai, tetapi perusahaan 

cilok golden juga menyediakan metode pembayaran non tunai. Dengan perolehan data tersebut, 

cilok golden harus tetap meningkatkan keputusan pembelian berdasarkan latar belakang diatas, 

dapat disimpulkan. Pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara 

langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang ditawarkan. Keputusan 

tersebut berpengaruh terhadap pilihan konsumen untuk membeli atau tidaknya suatu produk. 

Menurut Kotler & Amstrong (2016) memaparkan bahwa keputusan pembelian adalah suatu proses 

pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen benar-benar membeli. Pengambilan 

keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan 

dan mempergunakan barang yang ditawarkan. Keputusan tersebut berpengaruh terhadap pilihan 

konsumen untuk membeli atau tidaknya suatu produk, selain itu juga salah satunya cara pemasaran 

suatu barang atau jasa yang paling efektif dan efisien melalui proses komunikasi dari mulut ke 

mulut (Word Of Mouth), serta penerapan lokasi yang akan mempengaruhi kedudukan perusahaan 

dalam persaingan dan menentukan keberlangsungan hidup perusahaan, dan juga persepsi harga 

yang kuat untuk mempengaruhi keputusan pembelian. Dalam suatu cara dibidang pemasaran, 

Word Of Mouth memiliki peran yang sangat efektif dalam keberlangsungan hidup suatu perusahaan. 

Karena Word Of Mouth dapat menyebar secara cepat dan dipercaya oleh para calon konsumen. Puas 

atau tidaknya seorang konsumen sangat berpengaruh terhadap dampak Word Of Mouth tersebut 

dapat dilihat dari survei pendahuluan penelitian, baik positif atau negatif yang akan timbul, sehingga 

mempengaruhi perusahaan tersebut. Adapun hasil survei pendahuluan penelitian terhadap word of 

mouth tersebut dapat dilihat dari grafik 4 tersebut: 
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Gambar 4 Hasil Survei Pendahuluan Word Of Mouth Terhadap Konsumen Cilok Golden 

Tasikmalaya 

 

Sumber: Hasil Pra Survei 

 

Berdasarkan hasil dari kuesioner awal dari 11 konsumen cilok golden dari grafik diatas 

menyatakan  bahwa strategi word of mouth sangat berpengaruh untuk menentukan keputusan 

pembelian, dimana konsumen cilok golden selalu memotivasi orang lain atau calon konsumen agar 

membeli produk cilok golden karena konsumen tersebut merasa puas terhadap produk cilok 

golden. Dan juga konsumen sering merekomendasikan kepada teman, keluarga maupun orang 

terdekat tentang pengalaman membeli produk cilok golden. Tapi tidak banyak pula orang yang acuh 

atau tidak terpengaruhi atas adanya informasi dari konsumen cilok golden. 

Komunikasi dari mulut ke mulut (Word of Mouth) biasanya terjadi saat konsumen 

membicarakan tentang layanan, merek, dan kualitas produk yang telah dipakai kepada orang lain. 

Menurut Priansa (2017) memaparkan bahwa word of mouth merupakan sebuah kegiatan pemasaran 

dalam memberikan informasi suatu produk atau jasa dari satu konsumen kepada konsumen 

lainnya untuk membicarakan, mempromosikan dan mau menjual suatu merek kepada orang lain. 

Selain Word Of Mouth lokasi juga memiliki peranan penting bagi sebuah perusahaan guna 

keberlangsungan perusahaan tersebut itu sendiri. Menurut Tjiptono (2015) menjelaskan bahwa 

Lokasi yaitu tempat beroperasi atau tempat perusahaan melakukan kegiatan untuk menghasilkan 

barang dan jasa, dapat dilihat dari survei pendahuluan penelitian, untuk mengetahui bahwa lokasi 

sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Adapun hasil survei pendahuluan penelitian 

terhadap lokasi tersebut dapat dilihat dari grafik 4 tersebut: 

 

Gambar 5 Hasil Survei Pendahuluan Lokasi Terhadap Konsumen Cilok Golden Tasikmalaya 

 
Sumber: Hasil Pra Survei 
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Berdasarkan hasil dari kuesioner awal dari 11 konsumen cilok golden dari grafik diatas 

menyatakan bahwa strategi lokasi sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian dimana 

jalanan yang mudah ditempuh dan akses jalan yang sangat baik yang memudahkan dilalui. 

 

Gambar 6 Lokasi Cilok Golden Tasikmalaya 

Sumber: Google maps Jln. BKR 

 

Walaupun akses jalan ke Cilok Golden mudah diakses, namun mengingat kepadatan lalu lintas 

di sekitarnya, seringkali terjadi kemacetan di jalan depan perusahaan tersebut. Lahan parkirnya juga 

terbatas, khususnya untuk kendaraan roda empat, dan area makan Cilok Golden lebih cenderung 

outdoor. Oleh karena itu, saat hujan, konsumen kurang berminat untuk makan di tempat tersebut. 

Tetapi untuk tempatnya sendiri sangat strategis karena lingkungan sekitar perusahaan cilok golden 

ini dekat dengan kampus dan tempat kerja lainnya sehingga dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian. 

Maka dari itu dalam penentuan lokasi suatu usaha harus berusaha menentukan suatu lokasi 

yang dapat memaksimalkan laba dan penjualan. Faktor penting dalam pengembangan usaha 

adalah letak lokasi usaha pada daerah perkotaan, cara pencapaian dan waktu tempuh ke lokasi 

tujuan. Seperti halnya Cilok Golden yang memilih usahanya di lokasi yang sangat strategis karena 

berada di tengah kota yang mudah dijangkau oleh konsumen. Adapun hasil survei pendahuluan 

penelitian terhadap lokasi tersebut dapat dilihat dari grafik 7 tersebut: 

 

Gambar 7 Hasil Survei Pendahuluan Persepsi Harga Terhadap Konsumen Cilok Golden 

Tasikmalaya 

 
Sumber: Hasil Pra Survei 

 

Berdasarkan hasil kuesioner awal dari 11 konsumen cilok golden dari grafik diatas 

menyatakan bahwa harga yang ditawarkan perusahaan lebih murah dibanding pesaing, tetapi 

menurut penulis terdapat beberapa umkm cilok goang yang harganya relatif lebih murah, 

kesesuaian harga yang ditawarkan produk cilok golden sesuai dengan manfaat dan kualitas yang 

diberikan kepada konsumen, dan harga yang ditawarkan oleh perusahaan cilok golden ini 

terjangkau oleh semua kalangan. 
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Gambar 8 Daftar Menu Dan Harga Cilok Golden Tasikmalaya 

 
Sumber: Instagram @cilokgoanggolden 

  

Gambar 8 merupakan pemaparan menu dan harga Cilok Golden Tasikmalaya, tinjauan 

terhadap persepsi harga semakin penting karena setiap harga yang ditawarkan oleh perusahan 

akan sangat berpengaruh pada tingkat permintaan suatu produk. Hal ini UMKM Cilok Golden sangat 

berhati-hati dalam penetapan suatu harga untuk mempunyai pengaruh yang kuat terhadap 

kepuasan dalam proses pembelian konsumen dapat dilihat dari survei pendahuluan penelitian. 

Bauran pemasaran merupakan fondasi konseptual yang penting dalam memahami bagaimana 

elemen-elemen pemasaran saling berinteraksi untuk mempengaruhi keputusan pembelian. Bauran 

pemasaran secara bersama-sama membentuk strategi pemasaran perusahaan. Dalam kontek 

penelitian ini, fokus diberikan pada WOM, lokasi, persepsi harga, dan keputusan pembelian. 

 

LANDASAN TEORI 

Word Of Mouth 

Word of mouth merupakan strategi pemasaran inbound yang sangat efektif dalam menarik 

perhatian konsumen, secara esensial pendekatan ini bertujuan untuk memberikan layanan yang 

optimal kepada konsumen. Menurut Kotler & Amstrong (2016) menjelaskan ”Word of mouth adalah 

bentuk komunikasi di mana orang memberikan rekomendasi tentang produk atau jasa secara 

personal, baik secara individu maupun dalam kelompok, dengan tujuan untuk menyampaikan 

informasi positif”.  

Menurut Priansa (2017:339) mendefinisikan “Word of mouth adalah praktik pemasaran di 

mana informasi tentang suatu produk atau layanan disampaikan oleh satu pelanggan kepada 

pelanggan lainnya dengan tujuan membahas atau mempromosikan kepada orang lain”.  Menurut 

Lupiyoadi (2013) mengemukaan “Word of mouth merupakan merupakan peranan orang sangat 

penting dalam mempromosikan jasa. Keterlibatan pelanggan dalam menerima layanan sangat erat". 

Dari penjelasan diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa Word of mouth merupakan suatu strategi 

pemasaran yang mengandalkan rekomendasi orang lain yang dilakukan dari mulut ke mulut, baik 

secara personal maupun kelompok terhadap suatu produk atau jasa. 

 

Lokasi 

Lokasi usaha merupakan tempat dimana perusahaan beroperasi atau melaksanakan kegiatan 

untuk menghasilkan barang dan jasa dengan fokus pada aspek ekonominya. Menurut Tjiptono 

(2015:345) mengemukakan “Lokasi yang baik akan mengacu pada berbagai aktivitas suatu 

pemasaran yang berusaha agar memperlancar dan mempermudah penyampaian atau penyaluran 

suatu barang atau jasa dan dapat menjadi pertimbangan konsumen dalam membuat keputusan 

pembelian”. Menurut Ratih (2015) mendefinisikan “Lokasi merupakan sebagai Tempat pelayanan 

jasa, dalam konteks ini, merujuk pada lokasi di mana sebuah perusahaan mendirikan markas dan 

melaksanakan operasional atau kegiatan bisnisnya”. Menurut Lupiyoadi (2014) “Lokasi merupakan 
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keputusan yang diambil oleh perusahaan atau instansi dalam hal penentuan tempat di mana 

operasi dan personelnya akan ditempatkan". Berdasarkan definisi diatas, dapat disimpulkan bahwa 

lokasi adalah tempat beroperasi atau tempat perusahaan melakukan kegiatan untuk menghasilkan 

barang dan jasa dari penjual ke konsumen. Pengusaha yang berhasil ialah yang paling dapat 

menyesuaikan barang dan jasanya dengan permintaan pasar secara tepat. 

 

Persepsi Harga 

Persepsi harga mencerminkan cara konsumen menilai harga, apakah dianggap tinggi, rendah, 

atau adil. Faktor ini memiliki dampak signifikan pada minat beli dan kepuasan dalam proses 

pembelian. Menurut Kotler & Amstrong (2016) mendefinisikan “Persepsi harga adalah sejumlah nilai 

yang terasosiasi dengan manfaat produk atau jasa tertentu yang dimiliki atau digunakan, yang 

tercermin dalam harga”. Menurut Suryani (2013) menjelaskan “Persepsi harga adalah suatu proses 

yang melibatkan aspek fisiologis, seperti aktivitas dalam memilih, mengorganisir, dan 

menginterpretasikan rangsangan”. Menurut Schiffman & Kanuk (2015:137) mendefinisikan “Persepsi 

harga adalah sebagai proses yang melaluinya seorang individu memilih, mengatur, dan menafsirkan 

rangsangan yang masuk untuk membentuk gambaran mental yang komprehensif”. Berdasarkan 

definisikan diatas, dapat disimpulkan bahwa persepsi harga (Price Perception) adalah penilaian suatu 

jasa atau barang yang dinyatakan dengan uang. 

 

Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian merujuk pada tindakan pembelian akhir yang dilakukan oleh 

konsumen, baik individu maupun rumah tangga, yang melibatkan akuisisi produk atau jasa untuk 

digunakan secara pribadi. Menurut Kotler & Amstrong (2016:177) mengatakan “Keputusan untuk 

membeli terletak pada konsumen sebelum melakukan pembelian, dan proses menentukan 

keputusan tersebut akan menghasilkan tindakan pembelian produk”. Menurut Tjiptono & Anastasia 

(2016) mendefinisikan “Keputusan pembelian melibatkan langkah-langkah dimana konsumen 

mengidentifikasi permasalahan, mencari informasi terkait produk atau merek, dan mengevaluasi 

alternatif-alternatif yang dapat memenuhi kebutuhan mereka”. Menurut Machfoedz (2013:44) 

mengemukakan “Keputusan pembelian merupakan suatu tahap evaluasi dan seleksi dari opsi-opsi 

yang ada, yang dilakukan berdasarkan pertimbangan kepentingan khusus”. Dari penjelasan diatas 

dapat ditarik kesimpulan bahwa perilaku konsumen untuk melakukan pembelian produk dan jasa 

diawali dengan adanya kesadaran atas pemenuhan kebutuhan atau keinginan dan menyadari akan 

melakukan beberapa tahap yang pada akhirnya tahap evaluasi pasca pembelian. Dari paparan 

diatas maka dapat dibentuk suatu Kerangka Pemikiran berikut :   

 

Gambar 9 Kerangka Pemikiran 

 

 

 

 

 

Word Of Mouth 

Lokasi 

Persepsi Harga 

Keputusan Pembelian 
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Keterangan : 

Pengaruh Parsial   : 

Pengaruh Simultan   : 

 

METODE PENELITIAN 

Metode Penelitian  

Metode diperlukan agar tujuan penelitian dapat tercapai sesuai dengan rencana yang telah 

ditetapkan, untuk memperoleh hasil yang baik harus digunakan metode penelitian yang tepat. 

Metode penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif, adapun penelitian ini merupakan 

penelitian deskriptif analisis dan pendekatan survei.  

Metode kuantitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivism, 

digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan 

instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif / statistik, dengan tujuan untuk menguji 

hipotesis yang telah diterapkan (Sugiyono, 2017:13).Metode deskriptif menurut Sugiyono (2019:64), 

adalah suatu perumusan masalah yang berkaitan dengan pernyataan terhadap keberadaan variabel 

mandiri, baik hanya pada satu variabel atau lebih.  

Sedangkan metode survey menurut Sugiyono (2014:11), adalah penelitian yang dilakukan 

dengan menggunakan angket sebagai alat penelitian yang dilakukan pada populasi besar maupun 

kecil, tetapi data yang dipelajari adalah data dari sampel yang diambil dari populasi tersebut, 

sehingga dikemukakan kejadian relatif, distribusi, dan hubungan antara dua variabel, sosiologis 

maupun psikologis. 

 

Alat Analisis Data 

Adapun analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis Regresi Linear 

Berganda yang digunakan untuk mengukur pengaruh antara lebih dari satu variabel prediktor 

(variabel bebas) terhadap variabel terikat (Ghazali, 2018). 

Rumus:   

Y = a + b1X1+b2X2+b3X3+e 

 

Y   = Keputusan Pembelian 

a   = konstanta  

b1, b2, b3 = koefisien regresi  

X1   = Word Of Mouth  

X2  = Lokasi 

X3  = Persepsi Harga 

e   = Error 

 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  
Hasil  

Deskripsi dari hasil penelitian kali ini akan menggambarkan variabel X1 yaitu Word of mouth, 

X2 Lokasi, X3 Persepsi Harga, dan variabel Y yaitu Keputusan Pembelian pada perusahaan UMKM 

Cilok Golden Tasikmalaya. Untuk mengetahui pengaruh Word of mouth (X1), Lokasi (X2), dan 

Persepsi Harga (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y), peneliti akan melakukan pengujian dengan 

menggunakan SPSS versi 25. 
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Uji Validitas Dan Reliabilitas 

Tabel 1 Hasil Uji Validitas 

Variabel Rhitung rtabel Keterangan 

Word Of Mouth (X1)    

(1) 0,743 0,195 Valid 

(2) 0,843 0,195 Valid 

(3) 0,816 0,195 Valid 

(4) 0,833 0,195 Valid 

(5) 0,849 0,195 Valid 

(6) 0,848 0,195 Valid 

Lokasi (X2)    

(1) 0,747 0,195 Valid 

(2) 0,782 0,195 Valid 

(3) 0,766 0,195 Valid 

(4) 0,831 0,195 Valid 

(5) 0,840 0,195 Valid 

(6) 0,690 0,195 Valid 

(7) 0,691 0,195 Valid 

(8) 0,830 0,195 Valid 

(9) 0,827 0,195 Valid 

(10) 0,743 0,195 Valid 

(11) 0,770 0,195 Valid 

(12) 0,862 0,195 Valid 

Persepsi Harga (X3)    

(1) 0,880 0,195 Valid 

(2) 0,855 0,195 Valid 

(3) 0,867 0,195 Valid 

(4) 0,869 0,195 Valid 

(5) 0,872 0,195 Valid 

(6) 0,860 0,195 Valid 

(7) 0,846 0,195 Valid 

Keputusan Pembelian (Y)    

(1) 0,766 0,195 Valid 

(2) 0,872 0,195 Valid 

(3) 0,812 0,195 Valid 

(4) 0,841 0,195 Valid 

(5) 0,804 0,195 Valid 

(6) 0,824 0,195 Valid 

(7) 0,724 0,195 Valid 

(8) 0,799 0,195 Valid 

(9) 0,780 0,195 Valid 

(10) 0,590 0,195 Valid 

(11) 0,759 0,195 Valid 

(12) 0,855 0,195 Valid 
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Tabel 2 Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Nilai  

cronbach’s alpha 

Nilai Standar Reliabilitas Keterangan  

Word of mouth (X1) 0,904 0,60 Reliabel 

Lokasi (X2) 0,941 0,60 Reliabel 

Persepsi Harga (X3) 0,942 0,60 Reliabel 

Keputusan Pembelian (Y) 0,941 0,60 Reliabel 

Sumber: Data Primer diolah Penulis, (2024) 

 

Berdasarkan Tabel menunjukan bahwa semua indikator atau pernyataan yang digunakan 

untuk mengukur variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian ini dinyatakan reliabel, karena 

mempunyai nilai cronbach’s alpha >0,60. 

 

1. Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk memeriksa apakah variabel independen berdistribusi normal 

atau regular pada model regresi. Hasil pengujian SPSS 25 memperlihatkan data yang diperoleh 

berada menyebar disekitar diagram dan mengikuti model regresi, selain itu dilihat dari uji 

Kolmogorov smirnov nilai asmply.sig 0,200 > 0,05, maka data berdistribusi normal sehingga 

memenuhi uji asumsi normalitas. 

2. Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinearitas menguji ada tidaknya korelasi antara variabel pada model regresi. Model 

regresi dapat dikatakan baik apabila tidak adanya indikator korelasi antara variabel. Hasil 

pengujian SPSS versi 25 dapat diketahui bahwa nilai variance inflation factor (VIF) untuk variabel 

word of mouth (X1) sebesar 5,167, variabel lokasi (X2) sebesar 3,917 dan variabel persepsi harga 

sebesar 4,804 yang mana variabel independen memiliki VIF nilai yang lebih kecil dari nilai 10. 

Demikian juga nilai tolerance pada variabel word of mouth (X1) sebesar 0,194, variabel lokasi 

sebesar 0,255 dan variabel persepsi harga sebesar 0,208. Dari masing-masing variabel 

independen nilai tolerance lebih dari 0,1 sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi gejala 

multikolinearitas antar variabel independen. 

3. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedasitas dipakai guna melihat apakah pada sebuah model regresi terjadi 

ketidaksamaan varians residual dari satu pengamatan ke pengamatan lainnya. Model regresi 

dapat dikatakan baik apabila tidak adanya indikasi terjadinya heteroskedasitas. Dari hasil data 

yang telah diolah, dapat diketahui bahwa titik-titik menyebar secara acak dan tidak membentuk 

pola tertentu. Hal ini menunjukan bahwa tidak terdapat indikasi adanya heteroskedasitas pada 

model regresi yang digunakan. 

4. Uji Autokorelasi 

Uji autokorelasi dalam suatu model bertujuan untuk mengetahui ada tidaknya korelasi antara 

variabel pengganggu pada periode tertentu dengan variabel sebelumnya. Model regresi yang 

baik jika tidak terdapat korelasi antara variabel, untuk mendeteksi autokorelasi dengan 

menggunakan Durbin Watson. Hasil uji autokorelasi menunjukan nilai DW 1,965 > -2, dan DW 

1,965 < +2, yang artinya tidak ada autokorelasi. 

 

Pengaruh Word Of Mouth, Lokasi, Dan Persepsi Harga Secara Simultan Terhadap Keputusan 

Pembelian 

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh mengenai pengaruh word of mouth, lokasi, dan 

persepsi harga terhadap keputusan pembelian di Cilok Golden Tasikmalaya menggunakan aplikasi 

SPSS 25 sebagai berikut. 
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Tabel 3 Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

Correlations 

B 
Std. 
Error Beta 

Zero-
order Partial Part 

1 (Constant) 6.594 1.852  3.560 .001    

WOM .484 .153 .279 3.159 .002 .877 .307 .123 

Lokasi .291 .076 .296 3.839 .000 .862 .365 .149 

PH .609 .130 .400 4.692 .000 .888 .432 .182 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

Y= 6,594 + 0,484X1 + 0,291X2 + 0,609X3 + e 

 

Berdasarkan output SPSS dapat diketahui bahwa nilai koefisien regresi Word Of Mouth (X1), 

Lokasi (X2) dan Persepsi Harga (X3) memiliki nilai positif. Hal tersebut menunjukan bahwa Word Of 

Mouth (X1), Lokasi (X2) dan Persepsi Harga (X3) memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

(Y) pada Cilok Golden Tasikmalaya. Dari persamaan tersebut, maka dapat dijelaskan sebagai berikut: 

1. Nilai koefisien regresi Word Of Mouth (X1) sebesar 0,484 dan bernilai positif yang berarti apabila 

variabel word of mouth (X1) meningkat sebesar 1 satuan, maka variabel dependen yaitu 

Keputusan Pembelian akan naik juga sebesar 0,484 begitupun sebaliknya. 

2. Nilai koefisien regresi Lokasi (X2) sebesar 0,291 dan bernilai positif yang berarti apabila variabel 

Lokasi (X2) meningkat sebesar 1 satuan, maka variabel dependen yaitu Keputusan Pembelian 

akan naik dan meningkat juga sebesar 0,291 begitupun sebaliknya. 

3. Nilai koefisien regresi Persepsi Harga (X3) sebesar 0,609 dan bernilai positif yang berarti apabila 

variabel Persepsi Harga (X3) meningkat sebesar 1 satuan, maka variabel dependen yaitu 

Keputusan Pembelian akan naik dan meningkat juga sebesar 0,609 begitupun sebaliknya. 

 

Tabel 4 Hasil Uji Korelasi dan Determinasi 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .925a .855 .850 3.285 

a. Predictors: (Constant), X3, X2, X1 

b. Dependent Variable: Y 

 

Adapun hasil output SPSS versi 25 mengenai koefisien korelasi (r) yang diperoleh yaitu 

sebesar 0,925 berdasarkan penafsiran koefisien korelasi dengan nilai 0,925 artinya terdapat korelasi 

atau hubungan yang sangat kuat antara Word Of Mouth, Lokasi dan Persepsi Harga terhadap 

Keputusan Pembelian di Cilok Golden Tasikmalaya  

Berdasarkan output SPSS versi 25, koefisien determinasi R-Square adalah sebesar 0,855 atau 

85,5%, menunjukan bahwa sebesar 85,5% Keputusan Pembelian di Cilok Golden Tasikmalaya 

dipengaruhi oleh variabel independen dalam penelitian ini yaitu Word Of Mouth (X1), Lokasi (X2), 

dan Persepsi Harga (X3) secara simultan, sisanya 14,5% yang merupakan dipengaruhi oleh variabel-

variabel lain atau pengaruh lain. 
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Tabel 5 Hasil Uji Simultan (Uji F) 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 6097.125 3 2032.375 188.367 .000b 

Residual 1035.785 96 10.789   

Total 7132.910 99    

a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant), X3, X2, X1 

 

Berdasarkan output SPSS 25 diketahui hasil uji F bernilai signifikansi sebesar 0,000 yang 

berarti lebih kecil dari 0,05. Dikarenakan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05 maka kaidah keputusannya 

adalah tolak Ho dan terima Ha, artinya Word Of Mouth, Lokasi dan Persepsi Harga secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada konsumen Cilok Golden Tasikmalaya.  

 

Pengaruh Word Of Mouth , Lokasi dan Persepsi Harga Secara Parsial Terhadap Keputusan 

Pembelian 

Tabel 6 Hasil Uji Parsial (Uji T) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardize

d Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Correlations 

B 

Std. 

Error Beta 

Zero-

order Partial Part 

1 (Constant) 6.594 1.852  3.560 .001    

WOM .484 .153 .279 3.159 .002 .877 .307 .123 

Lokasi .291 .076 .296 3.839 .000 .862 .365 .149 

PH .609 .130 .400 4.692 .000 .888 .432 .182 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

Untuk mengetahui tingkat signifikansi pengaruh Word Of Mouth terhadap Keputusan 

Pembelian secara parsial dilihat dari hasil uji parsial menunjukan nilai signifikansi sebesar 0,02 < 

0,05. Dengan demikian Ho ditolak (Ha diterima), maka dapat disimpulkan bahwa secara parsial 

Word Of Mouth berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian yang artinya semakin baik 

strategi word of mouth Cilok Golden Tasikmalaya maka akan meningkatnya keputusan pembelian 

konsumen. 

Untuk mengetahui tingkat signifikan pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembelian secara 

parsial dari hasil uji parsial menunjukan hasil signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Dengan demikian Ho 

ditolak (Ha diterima) yang berarti bahwa Lokasi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. Oleh karena itu apabila lokasi yang dipilih oleh perusahaan Cilok Golden Tasikmalaya 

sudah tepat atau strategis dekat dengan konsumen maka keputusan pembelian akan meningkat. 

Untuk mengetahui tingkat signifikansi pengaruh Persepsi Harga terhadap Keputusan 

Pembelian secara parsial dilihat dari uji parsial menunjukan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. 
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Dengan demikian Ho ditolak (Ha diterima) yang berarti bahwa Persepsi Harga secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Oleh karena itu apabila Persepsi Harga 

apabila Persepsi Harga yang dilaksanakan atau diterapkan oleh perusahaan Cilok Golden 

Tasikmalaya sudah tepat dan sesuai dengan harapan konsumen maka Keputusan Pembelian. 
 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dikemukakan maka dapat ditarik 

kesimpulan berikut: 

1. Word Of Mouth Cilok Golden Tasikmalaya terkualifikasi dengan kategori baik, Lokasi Cilok Golden 

Tasikmalaya terkualifikasi pada kategori baik, Persepsi Harga Cilok Golden Tasikmalaya 

terkualifikasi pada kategori baik, serta Keputusan Pembelian Konsumen Cilok Golden 

Tasikmalaya dalam klasifikasi dengan kategori baik. 

2. Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa secara simultan word of mouth, lokasi dan 

persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Cilok Golden Tasikmalaya. 

Semakin baiknya word of mouth, lokasi, dan persepsi harga Cilok Golden Tasikmalaya, maka akan 

meningkatkan keputusan pembelian konsumen terhadap produk Cilok Golden Tasikmalaya. 

3. Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa secara parsial variabel word of mouth, 

lokasi, dan persepsi harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada Cilok Golden Tasikmalaya. 

Saran  

Berdasarkan kesimpulan yang telah dilakukan maka saran yang dapat diberikan dalam 

penelitian ini yaitu: 

1. Memperkuat strategi Word Of Mouth, perusahaan dapat meningkatkan upaya untuk 

memanfaatkan WoM dengan lebih aktif melalui program referral, promosi bagi pelanggan setia, 

atau kemitraan dengan pengaruh positif dari rekomendasi. 

2. Optimasi Lokasi, evaluasi ulang terhadap lokasi atau ketersediaan produk secara fisik dapat 

membantu meningkatkan keterjangkauan dan kenyamanan bagi konsumen. Investasi dalam 

infrastruktur logistik juga dapat mempercepat waktu pengiriman dan mengurangi biaya 

operasional. 

3. Persepsi Harga, lebih dari sekedar menetapkan harga yang kompetitif, perusahaan harus 

berfokus pada komunikasi nilai tambah dan kualitas produk. Penekanan pada manfaat unik 

yang ditawarkan dapat membantu mengatasi hambatan persepsi harga. 

4. Saran untuk peneliti berikutnya, diharapkan mampu menambah faktor-faktor lain seperti 

variabel word of mouth, lokasi, dan persepsi harga yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian. Dengan demikian memberikan kontribusi yang baik untuk penelitian selanjutnya 

tentang keputusan pembelian. Dengan demikian memberikan kontribusi yang baik untuk 

penelitian selanjutnya tentang keputusan pembelian. 
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