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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan adalah untuk menganalisa pengaruh harga, bauran produk, 

dan word of mouth terhadap keputusan konsumen di Famosta shop Payakumbuh. 

Jenis penelitian deskriptif kuantitatif  bertujuan untuk menggambarkan situasi 

secara objektif. Dengan menggunakan teknik pengambilan sampel jenis non-

probability sampling dan teknik purposive sampling, sampel penelitian ini 

berjumlah 100 responden. Berdasarkan temuan analisis data diketahui bahwa 71% 

responden yang mengetahui dan pernah melakukan pembelian di Famosta Shop 

adalah perempuan, 29% beralamat di Payakumbuh Barat, 85% berusia antara 15 

sampai 25 tahun dan juga yang mayoritas pekerjaannya adalah pelajar/mahasiswa 

sebanyak 73%. Tiga variabel diidentifikasi melalui analisis data, termasuk dari 

word of mouth, harga, dan bauran produk. Uji validitas masing-masing variabel 

menghasilkan hasil yang valid, dan uji reliabilitas variabel word of mouth 

menghasilkan hasil yang reliabel sedangkan variabel harga dan bauran produk 

tidak reliabel. Variabel harga merupakan hal yang paling kontribusi penting dalam 

memutuskan pembelian karena signifikan dan menjadi faktor utama dalam 

pengambilan keputusan di Famosta Payakumbuh. 
 

Kata Kunci :Word Of Mouth, Harga, Bauran Produk, dan Keputusan Pembelian. 
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ABSTRACT 

This study aims to analyze the effect of price, product mix, and word of mouth on 

consumer decisions at Famosta shop Payakumbuh. This type of quantitative 

descriptive research aims to describe the situation objectively. By using a non-

probability sampling technique and a purposive sampling technique, the sample 

of this study was 100 respondents. Based on the findings of data analysis, it is 

known that 71% of respondents who know and have made purchases at Famosta 

Shop are women, 29% have an address in West Payakumbuh, 85% are between 

15 to 25 years old and also the majority of the work is students/students as much 

as 73%. Three variables were identified through data analysis, including word of 

mouth, price, and product mix. The validity test of each variable produced valid 

results, and the word of mouth variable reliability test produced reliable results 

while the price and product mix variables were not reliable. The price variable is 

the most important contribution in deciding to buy because it is significant and is 

the main factor in decision making at Famosta Payakumbuh. 

 

Keywords : Word Of Mouth, Price, Product mix,  and Purchasing Decision. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

 

1.1 Latar Belakang 

Data dari BPS (Badan Pusat Statistik) Kota Payakumbuh merilis penduduk 

pada tahun 2022 sebanyak 143.325  jiwa yang mengalami peningkatan 

pertambahan penduduk dari tahun 2021 yaitu sebanyak 141.184 jiwa. Dengan 

semakin meningkat nya pertumbuhan penduduk juga mengakibatkan meningkat 

nya pertumbuhan ekonomi. Hal ini juga menjadi peluang bagi para pengusaha. 

Seperti Famosta Shop merupakan salah suatu toko yang berinovasi dalam 

penjualan berbagai macam kebutuhan, yang saat ini sudah cukup terkenal khusus 

nya di wilayah Kota Payakumbuh. Dengan meningkat nya kebutuhan masyarakat 

maka semakin banyak nya toko yang bergerak dibidang yang sama,  maka 

persaingan didunia usaha tersebut juga semakin meningkat.   

Minat seseorang untuk membeli barang untuk kebutuhan juga meningkat 

seiring dengan pertambahan jumlah penduduk. Kekuatan pemasaran dari mulut ke 

mulut (word of mouth ) juga dapat memicu minat untuk membeli suatu produk. 

melalui promosi sukarela dari satu individu ke individu lainnya. Seorang 

konsumen akan mengevaluasi suatu produk setelah menggunakannya, dan jika 

produk tersebut mampu memuaskan dan membuat konsumen kagum, word of 

mouth kemungkinan akan terjadi. Konsumen mencari variasi produk agar 

memiliki berbagai pilihan ketika memilih produk yang akan dibeli. Seperti hal nya 

dengan Famosta Shop yang harus terus meningkatkan jenis bauran produk yang 
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ditawarkan sehingga menarik minat konsumen untuk membelinya, dengan 

mengikuti zaman hal ini akan meningkatkan minat beli di Famosta. 

Konsumen memperhitungkan harga produk. Pelanggan akan lebih mudah 

memilih untuk membeli produk jika ada harga yang kompetitif dan cenderung 

lebih murah dari yang lain. Jadi tidak bisa dipungkiri harga merupakan unsur 

penting dalam mempengaruhi konsumen dan juga alat untuk bertahan dalam 

persaingan.  

              Tabel 1.1  

           Tabel Produk 

Jenis Produk Pria / Wanita Harga 

Hijab Wanita Rp. 13.000 – Rp. 35.000 

Aksesoris Wanita Rp. 5.000 – Rp. 250.000 

Bouqet Unisex Mulai dari Rp. 50.000 

Tote Bag Unisex Mulai dari Rp. 30.000 

Soflens Unisex Mulai dari Rp. 28.000 

Sendal Wanita Mulai dari Rp. 30.000 

Printilan Rumah Unisex Mulai dari Rp. 10.000 

Cemilan Unisex Mulai dari Rp. 15.000 

Sling Bag Wanita Mulai dari  Rp. 50.000 

Ransel Unisex Mulai dari Rp. 50.000 

Kacamata Unisex Mulai dari Rp. 15.000 

Baju kaos Unisex Mulai dari Rp. 35.000 

Gamis Wanita Mulai dari Rp. 100.000 

Topi Pria Mulai dari Rp. 20.000 

Kosmetik Unisex Mulai dari Rp. 5.000 

    Sumber : Instagram Famosta 2022 
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Tabel 1.2 

Screenshot Ulasan Positif pada tahun 2022 

Ulasan 

Positif 

(+) 

 

 
 

 
 

 

Sumber : Shopee famosta.shop 2022 

 

Berdasarkan pada tabel 1.2 di atas terlihat beberapa ulasan positif dari 

beberapa produk di Famosta Shop Payakumbuh. Yang menggambarkan produk 
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dengan harga, serta kualitas produk yang mendapatkan ulasan yang baik dari 

pelanggan pada Famosta Shop. 

Tabel 1.3 

Screenshot Ulasan Positif pada tahun 2021 

Ulasan 

Positif 

(+) 

 

   
 

 
 

 

Sumber : Shopee famosta.shop 2021 

 

Menurut tabel 1.3 di atas, ada banyak komentar positif tentang rangkupan 

tahun 2021 dari beberapa produk di Famosta Shop Payakumbuh, yang 
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menggambarkan produk dengan harga, serta kualitas produk. 

 

Tabel 1.4 

Screenshot Ulasan Negatif pada tahun 2021 

Ulasan 

Negatif 

(-) 
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  Sumber: Shopee famosta.shop 2021 

Berdasarkan pada tabel 1.4 di atas terlihat beberapa ulasan negatif dari 

beberapa produk di Famosta Shop Payakumbuh, salah satu bauran produk nya 

pada review kosmetik yang meraih bintang 2 yaitu produk Serum Scarlett 

Brihhtly yang mempunyai ulasan negatif.  

     Tabel 1.5 

  Word of Mouth         Ulasan Pengalaman Penggunaan 

Review Review positif (+) Review negatif (-) 

Produk Soflent Harga terjangkau, semoga 

bagus  

 

Produk Kosmetik (lipstik) Bagus banget dan 

recommended beli disini 

 

Produk Kosmetik ( parfum ) Pengemasan sangat aman, 

pengiriman cepat 

 

Produk Aksesoris ( Ikat rambut )  Produk kecil,dan barang 

yang dikirim kurang 

Produk Hijab ( segiempat) Bagus barang sesuai pesanan  

Produk Kosmetik(scarlet shower scrub)  Pengiriman lama 

Produk kosmetik (scarlet shower scrub) Produk sesuai pesanan, 

packingan aman dan rapi 

 

Produk cemilan ( Baso aci ) Produk enak dan isian banyak,  
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respon penjual cepat dalam 

pengiriman barang. 

Produk sendal  Yang sampai sesuai banget 

sama yang di foto 

 

Produk Printilan rumah ( Stiker tempel)  Barang yang datang isi 

nya sedikit 

Produk printilan rumah (alat masak 

spatula) 

Harga murah, recomended   

Produk printilan rumah ( Termos 

starbuck stainless steel ) 

 Barang kosong, terpaksa 

ganti model lain 

Sumber : Shopee famosta.shop  

Berdasarkan review konsumen diatas dapat dilihat bahwa word of mouth, 

harga dan bauran produk tergambar dilapangan. Yang mana konsumen melihat 

jenis dan harga produk yang dibutuhkan sesuai dengan realita yang diingin kan 

maka konsumen akan membagikan pengalaman nya membeli barang tersebut. 

Berdasarkan penjabaran diatas peneliti mengambil judul “ ANALISIS WORD OF 

MOUTH, HARGA DAN BAURAN PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN FAMOSTA SHOP PAYAKUMBUH”. 

1.2 Rumusan Masalah  

Berdasarkan hal tersebut, penelitian ini dilakukan untuk mengetahui 

bagaimana penetapan word of mouth ,harga, dan bauran produk, terhadap 

keputusan pembelian konsumen: 

1. Bagaimanakah word of mouth bagi keputusan pembelian komsumen di 

Famosta Shop Payakumbuh? 

2. Bagaimanakah harga bagi keputusan pembelian konsumen di Famosta 

Shop Payakumbuh? 
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3. Bagaimanakah bauran produk bagi keputusan pembelian konsumen di 

Famosta Shop Payakumbuh? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian berdasarkan masalah telah dirumuskan sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui jenis word of mouth pada keputusan pembelian di 

Famosta Shop Payakumbuh. 

2. Untuk mengetahui kondisi harga pada keputusan pembelian di Famosta 

Shop Payakumbuh. 

3. Untuk mengetahui bauran produk pada keputusan pembelian di Famosta 

Shop Payakumbuh.  

1.4 Manfaat Penelitian  

Manfaat penelitian secara teoritis dan praktis:  

1) Manfaat Teoritis 

     Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan dan 

pemahaman tentang bagaimana keputusan pembelian konsumen di 

Famosta Payakumbuh dipengaruhi oleh word of mouth, harga, dan bauran 

produk. Ini juga diharapkan menjadi metode untuk memajukan 

pengetahuan teoretis yang tercakup dalam kuliah.  

2) Manfaat Praktis 

a) Bagi penulis penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat untuk 

menerapkan keahlian dan untuk memberikan pemahaman. 
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b) Bagi kalangan akademis, penelitian ini diharapkan dapat menjadi 

bahan pembelajaran dan penerapan ilmu di bidang manajemen 

khususnya di bidang manajemen pemasaran 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

 

2.1 Konsep Teoritis  

2.1.1 Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler dan Keller (2010:268) “Keputusan pembelian merupakan 

suatu kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan 

mempergunakan barang yang ditawarkan”.  Serta menurut “Kotler dan Amstrong 

(2006:181) keputusan pmbelian adalah membeli merek yang paling disukai”. 

Keputusan pembelian merupakan suatu kegiatan yang dilakukan 

konsumen dikarenakan adanya dorongan-dorongan atau motif yang dirasakan 

sehingga menimbulkan minat atau dorongan untuk memenuhi kebutuhan. 

Keputusan pembelian merupakan bagian pokok dalam perilaku konsumen. 

Pengambilan keputusan oleh konsumen untuk membeli suatu produk dimulai 

dengan kesadaran akan kebutuhan. 

Adapun tahap-tahap proses pengambilan keputusan pembelian menurut   

Kotler (2008:179) adalah sebagai berikut: 

1. Pengenalan kebutuhan 

Proses dimulai dari mengenali masalah atau kebutuhan. Kebutuhan 

ini bisa diciptakan oleh rangsangan internal dan eksternal. 

Ransangan internal dipengaruhi oleh konsumen itu sendiri, 

sedangkan rangsangan eksternal dipengaruhi oleh keluarga,budaya 

dan sosial. 
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2. Pencarian Informasi 

Konsumen yang terangsang kebutuhan nya akan terdorong untuk 

mencari informasi yang lebih banyak. Sumber infromasi konsumen 

dapat dibedakan kedalam empat kelompok yaitu, sumber pribadi 

(keluarga,teman), sumber komersial (iklan,wiraniaga), sumber 

publik, sumber pengalaman ( pemakaian produk ). Jumlah dan 

pengaruh sumber-sumber informasi itu relatif berbeda-beda 

tergantung karakteristik pembeli. 

3. Evaluasi Alternatif 

Tahapan konsumen dalam mengevaluasi alternatif adalah: pertama, 

konsumen akan berusaha memenuhi kebutuhannya. Kedua, 

konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk. Ketiga, 

konsumen memandang masing-masing produk sebagai kumpulan 

atribut dengan kemampuan yang berbeda beda dalam memberikan 

manfaat.  

4. Keputusan Pembelian 

Dalam tahap evaluasi, para konsumen membentuk preferensi atas 

merek yang ada dalam kumpulan pilihan. Dalam proses pembuatan 

keputusan pembelian oleh konsumen, ada dua hal utama yang 

mempengaruhi yaitu, pengaruh dari para pemasar (firm’s 

marketing) dan pengaruh dari lingkungan diri konsumen itu sendiri 

(socio cultural environment). Kedua faktor ini memiliki pengaruh 

yang sangat besar dalam mempengaruhi prilaku pembelian 



12 
 

 
 

konsumen. Firm’s marketing efforts terdiri atas pengaruh dari 

bauran pemasaran si produsen dan pengaruh dari lingkungan sosial 

si konsumen. Sedang Socio Cultural Environment ini 

mempengaruhi prilaku pembelian konsumen dari lingkungan diri si 

konsumen tersebut, seperti budaya, sosial, dan keluarga. 

5. Perilaku Pasca Pembelian 

Setelah membeli produk, konsumen akan mengalami level 

kepuasan atau ketidakpuasan tertentu. Jika kinerja produk lebih 

rendah dari pada harapan, konsumen akan puas, jika melebihi 

harapan, konsumenakan menjadi sangat puas. Para konsumen 

membentuk harapan mereka berdasarkan pesan yang diterima dari 

para penjual, teman, dan sumber-sumber informasi lain. Semakin 

besar kesenjangan antara harapan dan kinerja, semakin besar 

ketidak puasaan konsumen, dan begitu juga sebaliknya. Ini akan 

mempengaruhi konsumen buat selanjutnya. Jika konsumen puas, ia 

akan menunjukan kemungkinan yang lebih tinggi untuk membeli 

kembali prosuk tersebut. Sebaliknya, para pelanggan yang tidak 

puasa mungkin akan membuang atau mengembalikan produk 

tersebut.  

2.1.2 Word Of Mouth  

Word of mouth menjadi salah satu strategi dalam keputusan konsumen 

dalam menggunakan produk maupun jasa. Word of mouth merupakan bagian dari 

strategi dalam kegiatan pemasaran yang menggunakan orang ke orang yang puas 
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untuk meningkatkan kesadaran produk dan mengahsilkan tingkat penjualan 

tertentu. Menurut ( Hasan 2010:230 dalam Alfa Rembon, 2017:4587)Komunikasi 

dari mulut ke mulut menyebar melalui jaringan bisnis, sosial dan masyarakat yang 

dianggap sangat berpengaruh. WOMMA pengertian dari word of mouth adalah 

usaha pemasaran yang memicu konsumen untuk membicarakan, mempromosikan, 

merekomentasikan dan menjual produk atau merek kepada konsumen lain. 

Menurut Lupiyoadi (2013:160) komunikasi dari mulut ke mulut (WOM) dapat 

diukur dari, konsumen mendapatkan informasi,terdorong untuk melakukan 

pembelian dikarenakan motivasi dari orang lain. 

Dari beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa word of mouth 

adalah tentang orang yang berbicara satu sama lain tentang pengalaman 

menggunakan suatu produk dan merekomendasikan kepada orang lain sebagai 

pengganti pemasar yang melakukan pembicaraan tersebut dengan kata lain 

konsumen melakukan promosi tanpa terikat dan tanpa dibayar, yang biasa nya 

bercerita tentang pengalaman nya menggunakan produk tertentu.  

Menurut Rosen (2002:39 dalam Puji Rahayu & Muhammad 

Edward,2014:3), mengatakan bahwa ada enam unsur yang harus dimiliki suatu 

produk untuk bisa mengasilkan word of mouth secara positif dan terus menerus 

adalah: 

1) Produk tersebut harus dapat membangkitkan tanggapan emosional. 

2) Produk atau merek tersebut harus memberikan efek sesuai dengan 

delight dan excitement. 
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3) Produk tersebut harus mempunyai sesuatu yang dapat mengiklan 

dirinya sendiri atau memberikan inspirasi seseorang untuk 

menanyakan hal tersebut. 

4) Suatu produk lebih powerfull bila penggunanya banyak. 

5) Produk tersebut harus kompatibel dengan produk lainya, khususnya 

dapat diaplikasikan di produk yang mengandalkan teknologi.  

6) Pengalaman konsumen menggunakan produk pertama kali.  

Menurut Lupiyoadi (2001:182 dalam Puji Rahyu & Muhammad Edward, 

2014:4) word of mouth dapat diukur dengan menggunakan indikator sebagai 

berikut: 

1. Bicara hal positif 

Kemauan pemasar serta pelanggan dalam membicarakan hal-hal positif 

suatu produk atau jasa kepada orang lain dapat memberikan kesan yang baik 

sesuai pengalamannya terhadap produk.  

2. Rekomendasi  

Rekomendasi pemasar dan konsumen kepada konsumen lain dapat 

meningkatkan kepercayaan dan keinginnan memilih suatu produk atau jasa 

kepada orang lain.  

3. Dorongan  

Dorongan terhadap teman atau relasi untuk melakukan pembelian produk 

atau jasa kepada orang lain, mendorong untuk melakukan pembelian produk 
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bebas, mendorong memperlihatkan produk dengan menyatakan sesuatu yang 

positif tentang produk, menggambarkan komunikasi dari opini leader.  

Word of mouth menjadi bagian penting dalam studi pemasaran mengingat 

bahwa komunikasi dalam word of mouth mampu mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen. Disisi lain, kekuatan word of mouth juga bertambah 

mengingat bahwa manusia adalah makhluk sosial yang senang berinteraksi dan 

berbagi dengan sesamanya, termasuk masalah preferensi pembelian. Word of 

mouth dapat mampu menyebar begitu cepat bila individu yang menyebarkan nya 

juga memiliki jaringan yang luas. Menurut (Kertajaya, 2007:126 dalam Puji 

Rahyu & Muhammad Edward, 2014: 6) Word of mouth adalah suatu sarana 

komunikasi pemasaran yang efektif, murah dan kredibel. 

Konsumen lebih mempercayai word of mouth dalam menilai sebuah 

produk, dan mempengaruhi keputusan pembelian mereka dibadingkan iklan. 

Cerita dan pengalaman seseorang menggunakan sebuah produk terdengar lebih 

menarik yang bisa mempengaruhi pandangannya untuk ikut mencoba produk 

tersebut. Kita seperti tidak pernah bosan mendengar cerita dari teman atau 

keluarga tentang pengalamannya menggunakan sebuah produk.  

2.1.3 Harga  

 Harga adalah nilai suatu barang yang dinyatakan dengan uang. Menurut 

(Kotler dan Keller 2008: 77) mengemukakan bahwa harga adalah salah satu unsur 

bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan. Menurut (Kotler dan 

Amstrong 2006:345) harga adalah jumlah semua nilai yang diberikan oleh 
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pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu 

produk atau jasa. Berdasarkan beberapa defenisi diatas dapat pemahaman bahwa 

harga adalah nilai dari suatu produk dalam bentuk uang yang harus dikorbankan 

konsumen guna mendapatkan produk, sedangkan dari produsen atau pedagang 

harga dapat menghasilkan pendapatan.  

Menurut ( Kotler & Amstrong, 2013 dalam Astri Ayu Purwati 2019:22) di 

dalam variabel harga terdapat ada beberapa unsur kegiatan utama harga yang 

meliputi daftar harga,diskon,potongan harga dan periode pembayaran, sebagai 

berikut: 

1) Kesesuaian harga produk dengan kualitas produk maka konsumen 

akan melihat terlebih dahulu harga yang tercantumpada suatu produk, 

karna sebelum membeli konsumen sudah berpikir tentang tentang 

sistem menghemat yang tepat. Selain itu konsumen dapat berpikir 

tentang harga yang ditawarkan memiliki kesesuaian dengan produk 

yang telah dibeli. 

2) Daftar harga (list price) adalah informasi mengenai harga produk yang 

produk yang ditawarkan agar konsumen mempertimbangkan untuk 

membeli. 

3) Potongan harga khusus, potongan harga yang diberikan produsen atau 

penjual kepada konsumen pada saat event tertentu. 

4) Harga yang dipersepsikan yaitu persepsi pelanggan terhadap harga 

yang diterima apakah tinggi, rendah atau adil.  
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Variabel harga juga harus ada penetapan harga nya yang mempunyai 

tujuan sesuai menurut Tjiptono (2008:185) “ terdapat dua macam tujuan 

penetapan harga” adapun masing-masing nya : 

a) Tujuan umum penetapan harga   

1. Mengurangi resiko ekonomi dari percobaan produk. 

2. Menawarkan nilai yang lebih baik dibandingkan bentuk atau kelas produk 

pesaing. 

3. Meningkatkan frekuensi konsumsi. 

4. Menambahkan aplikasi / pemakaian dalam situasi yang lebih banyak. 

5. Melayani segmen yang berorientasi pada harga. 

6. Menawarkan versi produk yang lebih mahal. 

7. Mengalahkan pesaing dalam hal harga. 

8. Menggunakan harga untuk mengindikasikan kualitas tinggi. 

9. Mengeleminasi keunggulan harga pesaing. 

10. Menaikkan penjualan produk komplementer. 

b) Tujuan spesifik penetapan harga 

1. Menghasilkan surplus sebesar mungkin. 

2. Mencapai tingkat target spesifik tetapi tidak berusaha memaksimumkan 

laba. 

3. Menutup biaya teralokasi secara penuh termasuk biaya overhead 

institutional. 

4. Menutup biaya penyediaan satu kategori jasa atau produk tertentu. 

5. Menutup penjualan inkremental. 
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6. Mengubah harga sepanjang waktu untuk memastikan bahwa permintaan 

seseuai penawaran yang tersedia pada waktu tertentu. 

7. Menetapkan harga sesuai dengan perbedaan kemampuan membayar 

berbagai segmen pasar yang terjadi pemasaran organisasi.  

Serta menurut Kotler & Keller (2009:76) tujuan penetapan harga, yaitu: 

1. Kemampuan bertahan, ialah tujuan utama jika mengalami kelebihan 

kapasitas, persaingan ketat, atau keinginan konsumen yang berubah. 

2. Laba saat ini maksimum, ialah memperkirakan permintaan dan biaya yang 

berasosiasi dengan harga alternatif dan memilih harga yang menghasilkan 

laba saat ini, arus kas atau tingkat pengembalian atas investasi maksimum. 

3. Pangsa pasar maksimum, beberapa perusahaan ingin memaksimalkan 

pangsa pasar bahwa semakin tinggi volume penjualan, biaya unit akan 

semakin rendah dan laba jangka panjang semakin tinggi.  

Variabel harga juga termasuk kedalam 7P marketing mix. Harga salah satu 

aspek yang paling penting dalam kegiatan pemasaran. Pemilihan harga tergantung 

kepada keperluan, yaitu: 

1. Kesesuain harga atau biaya dengan kualitas jasa, diukur melalui 

kualitas produk dan pelayanan. Kualitas produk harga kelengkapan 

produk yang ditawarkan, sehingga kesesuaian harga dan kualitas 

membuat konsumen bertambah puas. 

2. Keterjangkauan harga, diukur melalui tingkat harga segi biaya. 

3. Daya saing harga diukur dengan riset pasar dan perbandingan harga 

terhadap kualitas setiap penawaran yang ditawarkan oleh pesaing.  
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4. Kesesuaian harga atau biaya dengan manfaat. 

2.1.4 Bauran Produk  

Produk merupakan suatu yang bersifat kompleks, yang dapat diraba 

maupun tidak dapat diraba, yang didalam nya termasuk kemasan, harga,dan 

pelayanan yang diterima oleh pembeli untuk memuaskan keiinginan dan 

kebutuhannya. Menurut Philip Kotler (1999:211) produk adalah elemen pertama 

dan penting dalam bauran permasaran. Menurut Philip Kotler (1999:210), bauran 

produk adalah serangkaian lini produk dan barang-barang yang dijual oleh penjual 

tertentu kepada para pembeli.  

Berdasarkan pengertian menurut para ahli dapat disimpulkan bahwa 

produk adalah sesuatu yang dapat dipakai atau dimiliki dengan tujuan agar 

konsumen mendapatkan produk yang diinginkan dan dibutuhkan. Jenis bauran 

produk merupakan hal yang yang harus diperhatikan untuk meningkat kan kinerja 

produk. Jika produk tidak beragam maka akan kalah bersaing dengan pesaing lain. 

Bauran produk terdiri dari berbagai lini produk. Menurut Kotler & Keller (2008: 

16) bauran produk mempunyai lebar panjang , kedalaman dan konsistensi tertentu, 

yaitu: 

1. Lebar bauran produk mengacu pada berapa banyak lini produk berbeda 

yang dijual. 

2. Panjang bauran produk mengacu pada jumlah total produk dalam 

bauran. 
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3. Kedalaman bauran produk mengacu pada banyak nya varian yang 

ditawarkan masing-masing produk dalam lini.  

4. Konsistensi dari bauran produk mengacu seberapa dekat hubungan dari 

berbagai lini produk pada pengguna akhir, persyaratan produksi, 

saluran distribusi atau dengan cara lain. 

Bauran  produk juga mempunyai tujuan ialah agar konsumen tidak bosan 

dengan produk tersebut selain itu juga akan berdampak pada kepuasan konsumen 

karena semakin banyak jenis produk maka konsumen semakin tertarik untuk 

membeli. Biasanya konsumen memilih produk dan jasa yang memberikan nilai 

terbaik bagi mereka serta mutu produk juga di perhatikan. Penting nya mutu 

produk untuk bersaing di dalam pasar karna hanya mutu produk yang berkualitas 

terbaiklah yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan sasaran serta 

memenangkan persaingan pasar. 

2.2 Penelitian Terdahulu  

Untuk memperkuat temuan penelitian yang akan dilakukan, diperlukan 

penelitian oleh peneliti sebelumnya, yang juga bertujuan untuk membandingkan 

dengan penelitian sebelumnya. Dibawah ini adalah ringkasan dari hasil penelitian 

sebelumnya yang dilakukan oleh peneliti selama penelitian. 

Penelitian yang dilakukan oleh Aling Aldyawan(2020) yang berjudul 

“Analisis Hubungan Kualitas Produk, Harga , dan Word Of Mouth (WOM) 

Terhadap Keputusan Pembelian Pada Depot Tommy Kediri”. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengulas kualitas produk, harga dan Word Of Mouth atas 
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keputusan pembelian pada Depot Tommy Kediri. Dengan 97 orang responden. 

Hasil penelitian menemukan bahwa kualitas produk, harga dan Word Of Mouth 

baik secara parsial maupun simultan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian yang dilakukan oleh Didin Hikmah (2020) yang berjudul “ The 

Effect Of Electronic Word Of Mouth (EWOM), Product Quality and Price On 

Purchase Decisions”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui EWOM, kualitas 

produk dan harga secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian. Sampel 

dalam penelitian ini sebanyak 150 orang responden. Hasil penelitian menunjukan 

bahwa sebagian dari EWOM , kualitas produk dan harga berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian yang dilakukan oleh Dika Setiagraha (2020) yang berjudul “ 

Effect of Word of Mouth, Price Perception, and Product Quality on Purchase 

Decision Pempek the Local Culinary Products in Palembang City”. Penelitian ini 

bertujuan untuk mengetahui ada tidak nya word of mouth, persepsi harga dan 

kualitas produk terhadap keputusan pembelian pempek sebagai produk lokal di 

kota Palembang, Sumatera Selatan. Dengan 100 orang responden. Hasil penelitian 

menemukan bahwa variabel (x1) word of mouth secara parsial berpengaruh positif 

dan signifikan terahadap keputusan pembelian, variabel (x2) persepsi harga secara 

parsial berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian, dan variabel (x3) 

kualitas produk secara parsial juga berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian.  
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Penelitian yang dilakukan oleh Rega Ababil (2019) yang berjudul 

“Analisis Kualitas Produk, Word of Mouth dan Lokasi Terhadap Keputusan 

Pembelian Merek Senduro Coffee”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

variabel kualitas produk, Word of Mouth dan lokasi ada hubungan secara simultan 

terhadap keputusan pembelian merek Senduro coffee. Dengan 80 orang 

responden. Hasil penelitian menunjukan bahwa secara simultan variabel kualitas 

produk, Word of Mouth dan harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 

2.3 Kerangka Konseptual 

Kerangka konseptual atau kerangka berfikir adalah sebuah konsep yang 

menggambarkan antara variabel bebas dengan variabel terikat yang akan diteliti 

berdasarkan latar belakang dan perumusan masalah. Penulis akan meneliti tentang 

analisis word of mouth, harga dan bauran produk terhadap keputusan pembelian. 

Untuk lebih jelasnya kerangka konseptual pada penelitian ini dapat digambarkan 

dibawah ini sebagai berikut: 

Gambar 2.1 

Kerangka Konseptual 

                                                         

                                                           

   

                                                                                                                 

Keterangan :  :Hubungan Langsung  

Harga 

 

Bauran Produk 

 

Keputusan Pembelian  

Word Of Mouth 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

 

 

3.1Tempat dan Waktu Penelitian 

Kajian difokuskan pada warga Kota Payakumbuh, khususnya yang 

mengetahui Famosta Payakumbuh. Penelitian dilakukan selama bulan Januari dan 

Februari 2023.  

3.2 Jenis Penelitian 

Jenis penelitian deskriptif kuantitatif adalah bertujuan untuk 

mengkarakterisasi situasi secara objektif menggunakan angka, dimulai dengan 

pengumpulan data, interpretasi, dan penyajian serta hasil (Arikunto,2006). 

3.3 Populasi dan Sampel 

a. Populasi  

Sugiyono (2015:80) "Populasi adalah area generik yang terdiri dari benda atau 

orang dengan sifat dan kualitas tertentu yang dianalisis peneliti untuk membuat 

kesimpulan,”. Populasi penelitian ini yang mengetahui tentang informasi Famosta 

Shop Payakumbuh. Populasi penelitian ini ialah seluruh masyarakat di Kota 

Payakumbuh, dengan jumlah masyarakat 143.325 jiwa . 

b. Sampel  

Menurut Sugiyono (2015:81), “sampel merupakan komponen jumlah dan 

kualitas yang dimiliki oleh suatu populasi”. Pendekatan non-probability sampling 
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dan metode purposive sampling. Menurut Sugiyono (2015:84), non-probability 

sampling adalah strategi pengambilan sampel dimana tidak setiap anggota 

populasi diberikan kesempatan atau kesempatan yang sama ketika terpilih 

menjadi sampel. Sugiyono (2015:85) mengkontraskan hal tersebut dengan 

mendefinisikan teknik purposive sampling sebagai pengambilan sampel dengan 

pertimbangan tertentu sesuai dengan kriteria yang diinginkan agar dapat 

menentukan jumlah sampel yang akan dianalisis, menurut standar: 

1. Yang mengetahui tentang Famosta Shop Payakumbuh. 

2. Range usia dari umur 12 tahun . 

Dalam penentuan sampel jika populasi besar maka peneliti dapat memakai 

rumus Slovin: 

                          𝑛 =        N 
                                             1  + N(e)2               

Dimana :  

𝑛 = Jumlah sampel 

N=  Jumlah Populasi  

e= 0,1 (10%) untuk populasi dalam 

jumlah besar 

Maka sampel diperoleh sebagai berikut :  

𝑛 =        N 
                  1  + N(e)2              

                               𝑛 =      143.325                       

1 + 143.325 (0,1) 2                   

                 𝑛 =  99,93 
 



25 
 

 
 

Berdasarkan perhitungan jumlah sampel diperoleh 99,93 dibulatkan menjadi 

100 oleh karna itu jumlah sampel yang digunakan sebanyak 100 responden.  

3.4 Defenisi Operasional dan Pengukuran Variabel 

     Tabel 3.1 

        Definisi Operasional Variabel 

No Variabel Sub 

Variabel 

Indikator Ukuran 

1. Word Of Mouth 

adalah mendapatkan 

informasi, terdorong 

untuk melakukan 

pembelian.(Lupiyoadi 

2013:160) 

Pendapat 

positif (+) 

-Bicara hal positif 

-Rekomendasi 

-Dorongan 

 

Skala 

Guttman 

Pendapat 

negatif (-) 

-Bicara hal negatif  

2. Harga adalah total dari 

semua manfaat yang 

diberikan pelanggan 

untuk membeli atau 

menggunakan barang 
atau jasa dari Famosta. 

(Kotler dan Amstrong 

2006:345) 

-Daya beli 

rendah 

-Daya beli 

tinggi 

- Keterjangkauan harga 

- Kesesuaian harga 

-Daya saing harga 

Skala 

Guttman 

3. Bauran produk 

bermacam-macam lini 

produk yang dijual 

kepada pelanggan pada 

Famosta Shop (Philip 

Kotler (1999:210)) 

Lini produk -Lebar bauran produk 

-Panjang bauran produk 

-Kedalaman bauran 

produk 

-Konsistensi bauran 

produk 

Skla  

Guttman 

4. Keputusan pembelian 

adalah membeli merek 

yang paling populer pada 

Famosta Shop (Philip 

dan Amstrong(2006:181) 

-Proses 

-Orientasi 

-Pengenalan kebutuhan  

-Pencarian informasi 

-Evaluasi alternatif 

-Keputusan pembelian 

-Perilaku pasca 
pembelian 

Skala  

Guttman 

  

3.5 Teknik Pengumpulan Data  

Sumber data utama, dan data sekunder digunakan sebagai dasar strategi 

pengumpulan data dalam penelitian ini digunakan untuk memperoleh data. 

Berdasarkan sumbernya, ada dua bentuk pengumpulan data yang berbeda, 

diantaranya:  
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1. Data Primer 

Semacam data penelitian yang dikenal sebagai "data primer" dikumpulkan 

langsung dari sumber aslinya tanpa menggunakan perantara. Sumber informasi 

utama untuk penelitian ini adalah: 

a. Pengamatan langsung melibatkan melihat dan mempelajari informasi 

terkait penelitian secara langsung.. 

b. Sugiyono (2015: 142) menyatakan bahwa kuesioner adalah pendekatan 

pengumpulan data yang melibatkan serangkaian pertanyaan kepada 

responden.”. Penyebaran dilakukan online menggunakan google form 

melalui Whatsapp Messenger. Dimana penyebaran kuesioner cara ini lebih 

fleksibel dan relatif mudah digunakan. Kuesioner digunakan dimaksud 

untuk mempelajari bagaimana word of mouth, harga, bauran produk 

memengaruhi pilihan pelanggan di Famosta. Nama responden, umur, 

pekerjaan, dan kenal atau tidaknya dengan Famosta Payakumbuh 

dimasukkan ke dalam kuesioner bagian pertama. Word of mouth , harga, 

bauran produk, dibahas di bagian kedua di Famosta Shop. 

2. Data Sekunder 

Sumber data sekunder dapat menyediakan lebih banyak informasi atau 

data (majalah, buku, surat kabar, dll).  

Skala Guttman digunakan dalam penelitian ini. (Sugiyono 2015:96) skala 

semacam ini akan menghasilkan jawaban yang jelas, seperti "Ya-Tidak", 

"Benar-Salah", "Tidak Pernah-Tidak Pernah", "Positif-Negatif", dan lain-lain. 
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3.6 Teknik Analisis Data 

Tabel distribusi frekuensi dan Uji validitas dan reliabilitas penelitian: 

a) Uji Validitas 

Sugiyono (2015:267) menjelaskan uji validitas dengan cara membandingkan 

data yang dikumpulkan dari peneliti dengan data yang diperoleh langsung dari 

partisipan penelitian. Uji validitas digunakan untuk menilai kemampuan alat ukur 

untuk menjamin tingkat ketelitian tersebut, untuk memastikan apakah alat ukur 

tersebut secara akurat atau valid mengukur penilaian dalam kuesioner. 

Item dianggap sah jika r hitung > r tabel pada taraf signifikan (a = 0,05). Item 

dianggap tidak valid jika r hitung < r tabel dengan taraf signifikan (a = 0,05).  

b) Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas digunakan untuk memahami kuesioner yang berfungsi sebagai 

indikator dari masing-masing variabel. Sugiyono (2015:268) menyatakan bahwa 

uji reliabilitas diperlukan untuk memastikan instrumen tersebut sebagai alat ukur 

dan besaran reliabilitas dapat memberikan hasil yang konsisten.. 

Reliabilitas dalam penelitian ini diuji dengan menggunakan metode 

Cronbach's Alpha yang digunakan untuk menganalisis reliabilitas yang mengukur 

sikap atau perilaku. Kriteria suatu instrumen penelitian dapat diandalkan jika 

koefisien reliabilitasnya 0,6. Kriteria berikut digunakan untuk melakukan uji 

reliabilitas: 
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1. Jika nilai Cronbach's Alpha suatu instrumen lebih dari 0,6, instrumen 

tersebut dianggap reliable . 

2. Instrumen memiliki reliabilitas rendah, jika Cronbach's Alpha kurang dari 

0,6, tes tersebut tidak reliable. 

c) Tabel Distribusi Frekuensi 

Salah satu teknik untuk menampilkan data adalah tabel distribusi frekuensi 

statistik yang telah dikategorikan ke dalam kategori tertentu dalam bentuk kolom 

dan baris. Jika data disusun sebagai daftar bilangan bulat yang masing-masing 

menunjukkan frekuensi hasil tertentu dalam sampel. Dua kolom membentuk tabel 

distribusi yang pertama mencantumkan temuan data, sedangkan yang kedua 

mencantumkan seberapa hasil muncul. 

Tahapan-tahapan tersebut adalah sebagai berikut proses pembuatan tabel 

distribusi frekuensi: 

1. Urutan data dari yang terkecil sampai yang terbesar 

2. Hitung jarak atau rentangan ( R ) 

Rumusnya: R = data tertinggi – data terkecil 

3. Hitung jumlah kelas ( K ) 

Rumusnya : K= 1 + 3.3 log n 

4. Hitung panjang kelas interval ( P ) 

Rumusnya: P= Rentangan ( R ) / Jumlah Kelas ( K ) 

5. Pembutan tabel distribusi frekuensi, mean, median, modus. 
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a. Rata-rata (Mean) 

       Berfungsi sebagai dasar untuk pendekatan deskripsi nilai rata-rata 

kelompok (Sugiyono 2007 : 49). 

Hal ini dapat dirumuskan sebagai berikut: 

      Rumus : 

𝑀𝑒 =
∑𝑋𝑖

𝑛
 

 

       Keterangan :  

Me = Mean (Rata-Rata) 

∑ = Epsilon (Jumlah) 

Xi = Nilai X ke-1 samapai ke-N 

N = Jumlah Individu 

b. Median ( Md) 

Berdasarkan nilai median dari sekumpulan data yang telah 

diurutkan dari yang terkecil ke yang terbesar atau sebaliknya, ( Sugiyono 

2007 : 48). 

c. Modus 

Modus adalah teknik penjelasan yang didasarkan pada nilai-nilai yang 

sedang tren atau yang biasa terjadi dalam kelompok (Sugiyono 2007 : 47). 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

 

4.1 Gambaran Umum 

4.1.1 Gambaran umum Lokasi  

Famosta Shop merupakan suatu toko yang beralamat di Jln. Imam Bonjol 

No.40, Bulakan Balai Kandih, Kecamatan Payakumbuh Barat, Kota Payakumbuh. 

Pendiri toko Famosta Shop adalah kakak beradik yaitu Syarifah dan Syifa Yulia 

yang berdiri pada tahun 2015. Famosta Shop merupakan toko yang menjual 

berbagai pernak pernik wanita dan laki-laki, dari usia anak-anak sampai dewasa. 

Famosta Shop juga menjual berbagai macam kosmetik, baju dan juga peralatan 

rumah tangga. Toko Famosta Shop buka setiap hari dari jam 07.00 WIB sampai 

22.00 WIB.  

 
            Sumber: Google Maps 2023 

Gambar 4.1 

Denah Lokasi 
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Untuk promosi, Famosta Shop menggunakan sosial media seperti, 

Instagram, Whatsapp dan Shopee. Dan juga Famosta Shop membuka cabang 

pertamanya di Kota Padang, yang beralamat di Jln. Gajah Mada No.24F Kampung 

Olo, Kecamatan Nanggalo depan kampus ITP Simpang Tinju.  

4.1.2 Struktur Organisasi Famosta Shop  

 Salah satu unsur yang menunjang keberhasilan suatu perusahaan adalah 

bagaimana mengelola dan mengatur sumber dayanya untuk mencapai tujuannya, 

yaitu dengan memilih struktur organisasi yang efektif dan mengalokasikan 

sumber daya manusia yang tepat secara strategis. 

Struktur organisasi yang efektif adalah struktur yang menguraikan peran 

masing-masing individu dan memberi mereka wewenang, kewajiban, dan tugas 

jelas sehingga tidak ada kebingungan dalam melakukan pekerjaannya.   

Berikut struktur organisasi Famosta Shop : 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 4.2 

Struktur Organisasi 
 

 

 

Manager Famosta 

Kasir 

Karyawan 

(Kosmetik) 

 

Karyawan 
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(Marketing) 
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4.2 Hasil Penelitian  

4.2.1 Deskripsi Karakteristik Responden 

Berikut ini dapat digunakan untuk melihat data responden: 

a. Jenis Kelamin  

Tabel di bawah ini memberikan deskripsi ciri-ciri responden yang 

dikelompokkan berdasarkan jenis kelamin:  

Tabel 4.1 

Data Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Jumlah( Orang ) Persentase (%) 
Laki-laki 29 29% 

Perempuan 71 71% 

Jumlah 100 100% 

  Sumber:  Data Primer ( diperoleh dari angket/kuesioner) 

Berdasarkan Tabel 4.1 di atas, terdapat 71 responden berjenis kelamin 

perempuan (71%), dibandingkan dengan 29 responden berjenis kelamin laki-laki 

(29%). bahwa sebagian besar tanggapan dapat disimpulkan yang mengetahui 

Famosta Shop berjenis kelamin perempuan yaitu 71%.  

b. Alamat  

Tabel di bawah ini memberikan deskripsi tentang karakteristik responden 

berdasarkan alamat: 

Tabel 4.2 

Data Responden Berdasarkan Alamat 

Alamat  Jumlah( Orang ) Persentase (%) 

Payakumbuh Barat 29 29% 

Payakumbuh Timur 16 16% 

Payakumbuh Utara 22 22% 

Payakumbuh Selatan 17 17% 

Lamposi Tigo Nagori 16 16% 
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Jumlah 100 100% 

Sumber:  Data Primer ( diperoleh dari angket/kuesioner) 

Tabel 4.2 diatas menunjukkan bahwa responden dengan alamat 

Payakumbuh Barat sebanyak 29 orang (29%), responden yang beralamat 

Payakumbuh Timur sebanyak 16 orang (16%), responden yang beralamat 

Payakumbuh Utara sebanyak 22 orang (22%), responden yang beralamat 

Payakumbuh Selatan sebanyak 17 orang (17%) dan responden yang beralamat di 

Lamposi Tigo Nagori sebanyak 16 orang (16%). Jadi, dapat di simpulkan 

mayoritas yang mengetahui Famosta Shop banyak yang beralamat di Payakumbuh 

Barat yaitu 29%.  

a. Usia 

Tabel di bawah ini memberikan gambaran tentang karakteristik responden 

berdasarkan usia:  

Tabel 4.3 

Data Responden Berdasarkan Usia 

Usia Jumlah( Orang ) Persentase 
<15 tahun 0 0% 

15-25 tahun 85 85% 

>25 tahun 15 15% 

Jumlah 100 100% 

 Sumber:  Data Primer ( diperoleh dari angket/kuesioner) 

Tabel 4.3 diatas menunjukkan bahwa responden yang berusia kurang dari 15 

tahun nihil/tidak ada (0%), responden yang berusia antara 15-25 tahun sebanyak 

85 orang (85%), dan responden yang berusia lebih 25 tahun sebanyak 15 orang 

(15%).Jadi, dapat disimpulkan mayoritas responden yang mengetahui Famosta 

Shop berusia antara 15-25 tahun sebesar 85%.  
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b. Pekerjaan  

Tabel di bawah ini menggambarkan karakteristik responden berdasarkan 

pekerjaannya:  

Tabel 4.4 

Data Responden Berdasarkan Pekerjaan 

Pekerjaan Jumlah( Orang ) Persentase 
Pelajar/Mahasiswa 73 73% 

PNS/Pegawai Swasta 6 6% 

Lainnya 21 21% 

Jumlah 100 100% 

 Sumber:  Data Primer ( diperoleh dari angket/kuesioner) 

Tabel 4.4 diatas menunjukkan bahwa responden yang berstatus 

pelajar/mahasiswa sebanyak 73 orang (73%), responden dengan pekerjaan 

PNS/pegawai swasta sebanyak 6 orang (6%) dan responden dengan pekerjaan 

lainnya sebanyak 21 orang (21%). Jadi, dapat disimpulkan mayoritas responden 

yang mengetahui Famosta Shop masih berstatus pelajar/mahasiswa yaitu 

sebanyak 73%.  

4.2.2 Analisis Word Of Mouth, Harga dan Bauran Produk terhadap 

Keputusan Pembelian pada Famosta Shop Payakumbuh 

1. Uji Validitas 

Validitas kuesioner dievaluasi dengan menggunakan uji validitas. Jika 

nilai r hitung melebihi r tabel, maka dianggap sah (untuk 100 responden 0.05 r 

tabel nya 0.195). 
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a. Word Of Mouth   

Data untuk variabel word of mouth  terdiri dari 5 pertanyaan dan 100 

responden. Ada dua alternatif jawaban yang mana jawabannya adalah jawaban ya, 

yaitu jawaban tertinggi berangka 1 dan jawaban terendah berangka 0.  

Tabel 4.5 

Hasil uji validitas Word Of Mouth 

Item Hasil Korelasi 

(rhitung) 

Nilai Kritis 

(rtabel) 

Keterangan 

X1 0.720 0.195 Valid 

X2 0.870 0.195 Valid 

X3 0.862 0.195 Valid 

X4 0.355 0.195 Valid 

X5 0.498 0.195 Valid 

  Sumber: SPSS Statistics 25 

 

Berdasarkan jumlah angket yang di ujikan kepada responden dengan 

tingkat signifikan 5% dapat diketahui bahwa setiap angket dikatakan valid, 

dikarenakan setiap pertanyaan memiliki rhitung yang lebih besar dari pada rtabel. 

b. Harga 

Dengan 100 responden, 3 pertanyaan membentuk data variabel harga. Jika 

jawabannya "ya", ada dua hasil tertinggi bernilai 1 dan hasil terendah “tidak” 

bernilai 0.  

Tabel 4.6 

Hasil uji validitas Harga 

Item Hasil Korelasi 

(rhitung) 

Nilai Kritis 

(rtabel) 

Keterangan 

X1 0.705 0.195 Valid 

X2 0.342 0.195 Valid 

X3 0.879 0.195 Valid 

  Sumber: SPSS Statistics 25 

 

Berdasarkan jumlah angket yang di ujikan kepada responden dengan 

tingkat signifikan 5% dapat diketahui bahwa setiap angket dikatakan valid, 

dikarenakan setiap pertanyaan memiliki rhitung yang lebih besar dari pada rtabel. 
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c. Bauran Produk 

Tiga pertanyaan dengan 100 responden membentuk data variabel harga. 

Ada dua kemungkinan hasil jawaban tertinggi bernilai 1 dan jawaban terendah 

tidak bernilai 0.  

Tabel 4.7 

Hasil uji validitas Bauran Produk 

Item Hasil Korelasi 

(rhitung) 

Nilai Kritis 

(rtabel) 

Keterangan 

X1 0.685 0.195 Valid 

X2 0.742 0.195 Valid 

X3 0.407 0.195 Valid 

  Sumber: SPSS Statistics 25 

Berdasarkan jumlah angket yang di ujikan kepada responden dengan 

tingkat signifikan 5% dapat diketahui bahwa setiap angket dikatakan valid, 

dikarenakan setiap pertanyaan memiliki rhitung yang lebih besar dari pada rtabel. 

d. Keputusan Pembelian 

Data variabel keputusan pembelian dari 6 pertanyaan dengan 100 

responden. Jika jawabannya "ya", hasil tertinggi bernilai 1 dan hasil terendah 

“tidak” bernilai 0.  

Tabel 4.8 

Hasil uji validitas Keputusan Pembelian 

Item Hasil Korelasi 

(rhitung) 

Nilai Kritis 

(rtabel) 

Keterangan 

X1 0.656 0.195 Valid 

X2 0476 0.195 Valid 

X3 0.640 0.195 Valid 

X4 0.662 0.195 Valid 

X5 0.270 0.195 Valid 

X6 0.233 0.195 Valid 

  Sumber: SPSS Statistics 25 

 

Berdasarkan jumlah angket yang di ujikan kepada responden dengan 

tingkat signifikan 5% dapat diketahui bahwa setiap angket dikatakan valid, 

dikarenakan setiap pertanyaan memiliki rhitung yang lebih besar dari pada rtabel. 
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2. Uji Reliabilitas 

Pengujian reliabilitas untuk mengukur suatu kuesioner dikatakan reliabel 

jika suatu instrumen penelitian menggunakan metode Cronbach’s Alpha > 0.6 . 

Tabel 4.9 

Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Nilai alpha 

Cronbach 

Nilai Kritis Keterangan 

Word Of Mouth 0.704 0.60 Reliabel 

Harga 0.357 0.60 Tidak Reliabel 

Bauran Produk 0.218 0.60 Tidak Reliabel 

Keputusan Pembelian 0.326 0.60 Tidak Reliabel 

  Sumber: SPSS Statistics 25 

 

Dapat dilihat pada tabel 4.9 di atas yaitu 0.704 , untuk variabel harga 

0.357, untuk bauran produk 0.218 , dan untuk keputusan pembelian 0.326. 

3. Tabel Distribusi Frekuensi 

Tabel distribusi frekuensi yang menyusun kolom dan baris data statistik 

ditampilkan data dalam suatu hirarki berdasarkan kategori yang telah ditentukan. 

a. Word Of Mouth   

Tabel 4.10 

Tabel Keputusan Responden Terhadap Word Of Mouth 

No Indikator Word Of Mouth Skor (Responden) 

Ya Tidak 
1. Bicara Hal Positif 91 9 

2. Rekomendasi 85 15 

3. Dorongan 81 19 

4.A Bicara Hal Negatif 6 94 

4.B Bicara Hal Negatif 14 86 

    Sumber:  Data Primer ( diperoleh dari angket/kuesioner) 

Dari tabel 4.10 diatas dapat terlihat bahwa pertanyaan dalam variabel word 

of mouth ada lima pertanyaan untuk 100 orang responden. Terlihat dalam tabel 

4.10 bahwa word of mouth terkait indikator bicara hal positif lebih dominan 

dibandingkan dengan word of mouth negatif dalam keputusan pembelian yang 

mana di pertanyaan nomor satu,dua dan tiga terdapat banyak nya responden yang 
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menjawab “ya” dalam merekomendasi dan dorongan yang membuat untuk 

konsumen membeli barang di Famosta Shop.  

Tabel 4.11 

Tabel Distribusi Frekuensi Word Of Mouth 

Keterangan Hasil 
Mean 2.77 

Median 3 

Modus 3 

Minimum 1 

Maximum 5 

               Sumber:  Data Primer ( diperoleh dari angket/kuesioner) 

Berdasarkan tabel 4.11 diatas penentuan mean (rata-rata) dalam tabel 

distribusi frekuensi word of mouth Me = 277:100 = 2,77. Median dalam tabel ini 

adalah 3. Dan modus ialah nilai yang sering muncul dalam tabel ini adalah 3.  

Menentukan jarak atau rentangan (R) dengan rumus, R= data tertinggi – data 

terkecil. Dari perhitungan diperoleh bahwa  R= 5-1= 4  . Menetukan jumlah kelas 

interval digunakan rumus yaitu K=1+3.3 log n, dimana terlihat di tabel n diketahui 

sebanyak 100. Dari perhitungan diperoleh K= 1+3.3 log 100 =7.6 dibulat kan 

menjadi 8 kelas interval. Menetukan panjang kelas interval (P) dengan rumus, P= 

R / K. Dari perhitungan diperoleh bahwa P= 4/8= 0,5. 

Tabel 4.12 

Kategori Word Of Mouth 

Kategori Interval % Interval Nilai 
Tinggi 4 - 5 100% 18 

Sedang 2 - 3 21-60% 67 

Rendah ≤1 ≤20% 15 

           Sumber: Diolah dari MsExcel  
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Sumber: Diolah dari MsExcel 

Gambar 4.3 

Diagram Batang Word Of Mouth 

 

Berdasarkan gambar 4.3 diatas diketahui hasil kategori word of mouth 

tertinggi adalah skor 2-3 atau 21-60% yang menunjukkan bahwa presepsi 

responden tentang word of mouth adalah sedang. Sedangkan skor terendah adalah 

≤1 atau ≤20% .  

b. Harga 

Tabel 4.13 

Tabel Keputusan Responden Terhadap Harga 

No Indikator Harga 
Skor (Responden) 

Ya Tidak 
1. Keterjangkaun Harga 99 1 

2. Kesesuaian Harga 99 1 

3. Daya Saing Harga 96 4 

  Sumber:  Data Primer ( diperoleh dari angket/kuesioner) 

Tabel 4.13 di atas menunjukkan hal itu pertanyaan dalam variabel harga 

ada tiga pertanyaan untuk 100 responden. Terlihat harga yang ditawarkan oleh 

Famosta Shop terjangkau dan sesuai oleh konsumen, harga juga bersaing dari 

tempat lainya. Harga wajar mengingat kualitas yang diterima. Dan terlihat harga 

menentukan pada keputusan pembelian yang mana banyak nya responden yang 

menjawab “ya”.  
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Tabel 4.14 

                         Tabel Distribusi Frekuensi Harga 

Keterangan Hasil 
Mean 2.94 

Median 3 

Modus 3 

Minimum 1 

Maximum 3 

          Sumber:  Data Primer ( diperoleh dari angket/kuesioner) 

Berdasarkan tabel 4.14 penentuan mean (rata-rata) mean dalam tabel distribusi 

frekuensi harga Me = 294:100 = 2,94. Median dalam tabel ini adalah Md= 3. Dan 

modus ialah nilai yang sering muncul dalam tabel ini adalah 3.  

Menentukan jarak atau rentangan (R) dengan rumus, R= data tertinggi – data 

terkecil. Dari perhitungan diperoleh bahwa  R= 3-1= 2. Menetukan jumlah kelas 

interval digunakan rumus yaitu K=1+3.3 log n, dimana terlihat di tabel n diketahui 

sebanyak 100. Dari perhitungan diperoleh K= 1+3.3 log 100 =7.6 dibulat kan 

menjadi 8 kelas interval. Menetukan panjang kelas interval (P) dengan rumus, P= 

R / K. Dari perhitungan diperoleh bahwa P= 2 / 8 = 0,25 . 

Tabel 4.15 

Kategori Harga 

Kategori Interval % Interval Nilai 
Tinggi 3 100% 95 

Sedang 2 67% 4 

Rendah ≤1 ≤33% 1 

           Sumber: Diolah dari MsExcel  
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            Sumber: Diolah dari MsExcel 

Gambar 4.4 

Diagram Batang Harga  

 

Berdasarkan gambar 4.4 diatas diketahui hasil kategori harga tertinggi adalah 

skor 3 atau 100% yang menunjukkan bahwa presepsi responden tentang harga 

adalah tinggi. Sedangkan skor terendah adalah ≤1 atau ≤33% .  

c. Bauran Produk 

Tabel 4.16 

Tabel Keputusan Responden Terhadap Bauran Produk 

No Indikator Bauran Produk 
Skor (Responden) 

Ya Tidak 
1. Lebar Bauran Produk 97 3 

2. Panjang Bauran Produk 96 4 

3. Kedalaman Bauran Produk 98 2 

  Sumber:  Data Primer ( diperoleh dari angket/kuesioner) 

Dari tabel 4.16 diatas dapat terlihat bahwa pertanyaan dalam variabel 

bauran produk ada tiga pertanyaan untuk 100 responden. Terlihat bauran produk 

memberikan kontribusi yang besar pada keputusan pembelian, dikarenakan 

banyak nya variasi produk atau jenis produk yang ditawarkan maka semakin 

banyak minat konsumen membeli barang di Famosta Shop.  
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Tabel 4.17 

                 Tabel Distribusi Frekuensi Bauran Produk 

Keterangan Hasil 
Mean 2.91 

Median 3 

Modus 3 

Minimum 1 

Maximum 3 

          Sumber:  Data Primer ( diperoleh dari angket/kuesioner) 

Berdasarkan tabel 4.17 diatas penentuan mean (rata-rata) dalam tabel 

distribusi frekuensi harga Me = 291:100 = 2,91. Median dalam tabel ini adalah 

Md= 3. Dan modus ialah nilai yang sering muncul dalam tabel ini adalah 3.  

Menentukan jarak atau rentangan (R) dengan rumus, R= data tertinggi – 

data terkecil. Dari perhitungan diperoleh bahwa  R= 3-1= 2 . Menetukan jumlah 

kelas interval digunakan rumus yaitu K=1+3.3 log n, dimana terlihat di tabel n 

diketahui sebanyak 100. Dari perhitungan diperoleh K= 1+3.3 log 100 =7.6 

dibulat kan menjadi 8 kelas interval. Menetukan panjang kelas interval (P) dengan 

rumus, P= R / K. Dari perhitungan diperoleh bahwa P= 2/8= 0,25 

 

Tabel 4.18 

Kategori Bauran Produk 

Kategori Interval % Interval Nilai 
Tinggi 3 100% 92 

Sedang 2 67% 7 

Rendah ≤1 ≤33% 1 

             Sumber: Diolah dari MsExcel  

 

 

 



43 
 

 
 

 
      Sumber: Diolah dari MsExcel 

Gambar 4.5 

Diagram Batang Bauran Produk 

 

Berdasarkan gambar 4.5 diatas diketahui hasil kategori harga tertinggi adalah 

skor 3 atau 100% yang menunjukkan bahwa presepsi responden tentang bauran 

produk adalah tinggi. Sedangkan skor terendah adalah ≤1 atau ≤33% .  

d. Keputusan Pembelian 

                                            Tabel 4.19 

Tabel Keputusan Responden Terhadap Keputusan Pembelian 

No Indikator Bauran Produk 
Skor (Responden) 

Ya Tidak 
1. Pengenalan Kebutuhan 79 21 

2. Pencarian Informasi 91 9 

    3.A Evaluasi Alternatif 89 11 

3.B Evaluasi Alternatif 90 10 

4. Keputusan Pembelian 86 14 

5. Perilaku Pasca Pembelian 81 19 

  Sumber:  Data Primer ( diperoleh dari angket/kuesioner) 

Dari tabel 4.19 diatas dapat dilihat terdapat enam pertanyaan untuk 100 

responden. Terlihat bahwa indikator keputusan pembelian memberikan kontribusi 

yang besar terlihat pada nomor dua dan tiga pada proses dalam pengambilan 

keputusan dalam membeli barang di Famosta Shop.   
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Tabel 4.20 

             Tabel Distribusi Frekuensi Keputusan Pembelian 

Keterangan Hasil 
Mean 5,14 

Median 5 

Modus 6 

Minimum 2 

Maximum 6 

         Sumber:  Data Primer ( diperoleh dari angket/kuesioner) 

 

Berdasarkan tabel 4.20 diatas penentuan mean (rata-rata) mean dalam tabel 

distribusi frekuensi harga Me = 514:100 = 5,14. Median dalam tabel ini adalah 5. 

Dan modus ialah nilai yang sering muncul dalam tabel ini adalah 6.  

Menentukan jarak atau rentangan (R) dengan rumus, R= data tertinggi – data 

terkecil. Dari perhitungan diperoleh bahwa  R= 6-2 =4. Menetukan jumlah kelas 

interval digunakan rumus yaitu K=1+3.3 log n, dimana terlihat di tabel n diketahui 

sebanyak 100. Dari perhitungan diperoleh K= 1+3.3 log 100 =7.6 dibulat kan 

menjadi 8 kelas interval. Menetukan panjang kelas interval (P) dengan rumus, P= 

R / K. Dari perhitungan diperoleh bahwa P= 4/8= 0,5 . 

Tabel 4.21 

Kategori Keputusan Pembelian 

Kategori Interval % Interval Nilai 
Tinggi 5-6 100% 82 

Sedang 3-4 34-67% 14 

Rendah 1-2 ≤33% 4 

           Sumber: Diolah dari MsExcel  
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         Sumber: Diolah dari MsExcel 

Gambar 4.6 

Diagram Batang Keputusan Pembelian 

 

Berdasarkan gambar 4.6 diatas diketahui hasil kategori harga tertinggi adalah 

skor 5-6 atau 100% yang menunjukkan bahwa presepsi responden tentang 

keputusan pembelian adalah tinggi. Sedangkan skor terendah adalah 1-2 atau 

≤33% .  

 
        Sumber: Diolah dari MsExcel 

Gambar 4.7 

Diagram Batang Analisis Word Of Mouth, Harga dan Bauran Produk 
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Berdasarkan gambar 4.7 diatas hasil analisis data dari tiga variabel ( word of 

mouth,harga dan bauran produk ) dapat diketahui bahwa mayoritas responden 

dalam penelitian ini menyatakan bahwa harga pada Famosta Shop berada pada 

kategori tinggi yaitu dengan hasil nilai 95 dan %interval nya 100%.   

4.3 Pembahasan Penelitian 

Hasil uji validitas menunjukkan bahwa rekomendasi dari teman dan keluarga 

berpengaruh terhadap keputusan berbelanja di Famosta Shop diketahui valid 

(pada tabel 4.5) dikarenakan setiap angket menghasil kan rhitung yang lebih besar 

dari rtabel. Harga dalam keputusan pembelian pada Famosta Shop diketahui valid 

(pada tabel 4.6) dikarenakan setiap angket menghasil kan rhitung yang lebih besar 

dari rtabel. Bauran produk dalam keputusan pembelian pada Famosta Shop 

diketahui valid (pada tabel 4.7) dikarenakan setiap angket menghasil kan rhitung 

yang lebih besar dari rtabel. Hasil analisis dari keputusan pembelian dalam 

diketahui valid (pada tabel 4.8) dikarenakan setiap angket menghasil kan rhitung 

yang lebih besar dari rtabel. 

Karena hasil yang dihasilkan oleh nilai alpha Cronbach lebih besar dari nilai 

0,6, analisis uji reliabilitas mengungkapkan bahwa word of mouth tetapi harga, 

dan bauran produk dalam keputusan pembelian di Famosta tidak reliable. 

Tabel 4.22 

Tabel Gabungan  Distribusi Frekuensi  

Keterangan 
Word Of 

Mouth 
Harga 

Bauran 

Produk 
Mean 2,77 2,94 2.91 

Median 3 3 3 

Modus 3 3 3 

Minimum 1 1 1 

Maximum 5 3 3 

                     Sumber:  Data Primer ( diperoleh dari angket/kuesioner) 
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Berdasarkan tabel 4.22 diatas diketahui mean(rata-rata) tertinggi pada 

indikator harga yang hasil nya 2,94 , pemaknaan dari hasil responden sama dalam 

mean(rata-rata) didapatkan dari hasil dominan yang menjawab “ya” yang artinya 

dalam indikator harga terdapat dalam pertanyaan nomor satu dan dua dengan skor 

99 (pada tabel 4.13) berarti indikator harga memiliki kontribusi besar dalam 

keputusan pembelian dalam Famosta Shop, yang terendah pada indikator word of 

mouth yang hasil nya 2,77. Median (nilai tengah) antara ketiga indikator 

mendapatkan hasil yang sama yaitu 3. Modus (nilai yang sering muncul) antara 

ketiga indikator mendapatkan hasil yang sama yaitu 3. 

Menurut studi data, word of mouth mempengaruhi pembelian di Famosta 

dalam kategori sedang dengan rasio 21–60%. (pada tabel 4.12). Ternyata 

rekomendasi dari teman dan keluarga mempengaruhi pembelian di Famosta 

Payakumbuh. Di Famosta, faktor harga menyumbang 100% dari semua keputusan 

pembelian dalam kategori tinggi (pada tabel 4.15) maka dapat disimpulkan harga 

berkontribusi terhadap keputusan pembelian pada Famosta Shop Payakumbuh. 

Bauran produk dalam menentukan keputusan pembelian pada Famosta Shop 

memiliki persentase sebesar 100% dalam kategori tinggi (pada tabel 4.18) maka 

dapat disimpulkan bauran produk berkontribusi terhadap keputusan pembelian 

pada Famosta Shop Payakumbuh. Hasil dari keputusan pembelian memiliki 

proporsi 100% dalam kategori tinggi (pada tabel 4.21). Jadi dapat dikatakan 

keputusan pembelian berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Famosta 

Payakumbuh.  
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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Kesimpulan 

Kesimpulan berikut diperoleh berdasarkan temuan kajian dan pembahasan 

“Word of Mouth, harga dan bauran produk terhadap keputusan Pembelian di 

Famosta Payakumbuh”: 

Berdasarkan temuan analisis data, mayoritas responden mengetahui dan 

pernah membeli di Famosta Shop berjenis kelamin perempuan sebesar 71%, yang 

mayoritas alamat nya di Payakumbuh Barat sebanyak 29%, yang rentang usia 

terbanyak 15-25 tahun sebanyak 85% , dan juga mayoritas pekerjaan adalah 

pelajar/mahasiswa sebanyak 73%.  

Berdasarkan hasil analisis data diketahui tiga variabel yaitu penetapan Word of 

Mouth , harga, bauran produk terhadap keputusan pembelian temukan temuan tes 

validitas masing-masing variabel mendapatkan hasil valid, dan juga pada uji 

reliabilitas variabel word of mouth mendapatkan hasil yang reliabel dan variabel 

harga dan bauran produk tidak reliabel. Variabel harga merupakan variabel yang 

paling penting dalam menentukan pilihan pembelian karena paling besar 

kontribusinya dan termasuk dalam kategori tinggi pada Famosta Shop 

Payakumbuh.  

5.2 Saran  

     Mempertimbangkan temuan penelitian dan kesimpulan yang ditarik di atas, 

rekomendasi berikut dapat dibuat: 
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1. Bagi Famosta Shop Payakumbuh  

a. Meskipun harga barang yang disediakan di Famosta masuk akal untuk 

semua pelanggan, disarankan untuk secara teratur mengadakan obral, 

hadiah, dan promosi lainnya untuk menarik lebih banyak orang 

mengunjungi toko.  

b. Sebaiknya pemilik Famosta  memperlebar tempat parkir demi kenyamanan 

dan keamanan agar tidak terjadi hal-hal yang tidak diinginkan seperti 

parkir di badan jalan yang tidak aman dan menyebabkan kemacetan lalu 

lintas..  

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

a.  Investigasi lebih lanjut diperlukan terhadap faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian di Famosta Payakumbuh selain dari 

Word of Mouth, harga, dan bauran produk. 

b. Disarankan agar penelitian selanjutnya memperluas jangkauan untuk 

mendapatkan informasi lebih lanjut mengenai faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di Famosta Payakumbuh..
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KUESIONER PENELITIAN 

Kepada Yth. Saudara/i 

Konsumen Famosta Shop Payakumbuh 

Di Tempat 

Assalamu’alaikum wr. wb. 

 Yth. Bapak/ Ibu/ Saudara/I Konsumen Famosta Shop Payakumbuh, saya 

(peneliti): 

                       Nama   :Yana Yetria Susanti 

                       Nim   :19.10.002.61201.021 

                       Program Studi  :Manajemen 

                       Fakultas   :Ekonomi 

                       Perguruan Tinggi :UM Sumatera Barat 

       Dengan ini mengharapkan partisipasi dan kesediaan Bapak/ Ibu/ Saudara/I 

untuk mengisi lembar kuesioner ini dengan pilihan yang menurut anda tepat, 

karena jawaban yang Bapak/ Ibu/ Saudara/I akan sangat membantu saya dalam 

penulisan tugas akhir ini. 

       Adapun judul skripsi saya” Analisis Word Of Mouth, Harga dan Bauran 

Produk Terhadap Keputusan Pembelian pada Famosta Shop Payakumbuh” 

yang merupakan syarat penyelesaian studi di Fakultas Ekonomi Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Barat. 

       Seluruh informasi yang terkumpul pada kuesioner ini hanya digunakan untuk 

penelitian semata yang bersifat rahasia, bukan untuk konsumsi publik. 

       Demikian permohonan ini, atas perhatian dan kesediaan dari Bapak/ Ibu/ 

Saudara/I, saya ucapkan terimakasih, 

Wassalam,  

   Hormat Peneliti 

 

 

   Yana Yetria Susanti 
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Identitas Responden 

Berilah tanda (√ ) pada jawaban yang sesui dengan keadaan anda. 

Nama                                :........................................................... 

Jenis Kelamin       :               Laki-laki                 Perempuan 

Alamat        :               Pyk Barat                Pyk Timur 

                        Pyk Utara                 Pyk Utara 

                                                   Lamposi Tigo Nagori       

 Usia         :               <15 tahun               15- 25 thn 

                                                                                                      >25 tahun  

 

Pekerjaan                 :                   Pelajar/mahasiswa 

                                                                        PNS/ Pegawai Swasta 

                                                                        Lainya 

 

Apakah anda mengetahui Famosta Shop Payakumbuh:              Ya                Tidak  

Petunjuk pengisian kuesioner  

a. Pada lembaran ini terdapat beberapa pertanyaan yang harus saudara/i isi. 

Kepada saudara/i diharapkan untuk menjawab pertanyaan dengan jujur 

dan sebenarnya. 

b. Berilah tanda (√ ) untuk mengisi jawaban yang saudra/i inginkan pada 

kolom dibawah ini. 

Contoh: 

No Variabel Pertanyaan/Indikator 

Keputusan 

Ya 
Tida

k 

1.  Word Of Mouth Apakah anda pernah menceritakan hal-
hal positif tentang Famosta Shop? 

√ 
 

 

Keterangan:  

No Alternatif Jawaban Skor 

1. Ya 1 

2. Tidak 0 
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Berikut kuesioner penelitian dengan judul “Analisis Word Of Mouth, Harga 

dan Bauran Produk Terhadap Keputusan Pembelian pada Famosta Shop 

Payakumbuh” 

N

o 
Variabel Indikator Pertanyaan 

Keputusan 

Ya Tidak 

1 Word Of 

Mouth 

1.Bicara hal 

positif 

1. Apakah anda pernah 

menceritakan hal-hal positif 

tentang Famosta Shop? 

  

2.Rekomendasi 

 

2. Apakah anda ada 

merekomendasikan Famosta 

Shop kepada keluarga,kerabat 

dan teman lain nya? 

  

3.Dorongan 

3. Apakah anda pernah 

mengajak keluarga, kerabat 

dan teman untuk berbelanja di 

Famosta Shop? 

  

4.Bicara hal 

negatif 

4.  Apakah anda pernah 

menceritakan hal-hal negatif 

tentang Famosta Shop? 

  

5.  Apakah anda pernah 

enggan berbelanja di Famosta 

Shop? 

  

2 Harga 
1. Keterjangkauan 

harga 

 

1. Apakah harga produk di 

Famosta Shop terjangkau? 

  

2.Kesesuaian 

harga 

2.Apakah harga sesuai dengan 
kualitas produk yang didapat? 

  

3.Daya saing 

harga 

3. Apakah harga di  Famosta 

Shop bersaing  dengan toko 

lainnya? 

  

3 Bauran 

Produk 
1.Lebar bauran 

produk 

1. Apakah Famosta Shop ada 

menambah varian produknya? 
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2.Panjang bauran 

produk 

2.Apakah jenis produk yang 

ada di Famosta  bervariasi? 

  

  
3.Kedalaman 

bauran produk 

3.Apakah jenis produk yang 

anda cari di Famosta Shop 

konsisten / sesuai dengan 

keinginan anda? 

  

4 Keputusan 

Pembelian 
1.Pengenalan 

kebutuhan 

1.Apakah spesifikasi produk 

kosmetik yang anda cari 

tersedia di Famosta Shop? 

  

2.Pencarian 

informasi 

2. Darimanakah anda 

mendapatkan informasi 

tentang Famosta Shop? 

  

3.Evaluasi 

alternatif 

3. Apakah anda ada 

membandingkan manfaat 

produk  yang ada di Famosta 

Shop dengan toko lainya?  

 

  

4. Apakah anda ada 

membandingkan harga 

produk  yang ada di Famosta 

Shop dengan toko lainya?  

  

4.Keputusan 

pembelian 

5.Apakah anda yakin untuk 

membeli produk di Famosta 

Shop? 

  

5.Perilaku pasca 

pembelian 

6.Apakah anda merasa puas 

dengan produk yang dibeli di 

Famosta Shop? 
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Uji Validitas dan Reliabilitas Word Of Mouth  

Correlations 

 
X01 X02 X03 X04 X05 TOTAL 

X01 Pearson 

Correlation 

1 ,651** ,560** ,079 ,127 ,720** 

Sig. (2-

tailed) 

 
,000 ,000 ,432 ,208 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 

X02 Pearson 

Correlation 

,651** 1 ,867** ,106 ,169 ,870** 

Sig. (2-

tailed) 

,000 
 

,000 ,293 ,092 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 

X03 Pearson 

Correlation 

,560** ,867** 1 ,122 ,195 ,862** 

Sig. (2-

tailed) 

,000 ,000 
 

,225 ,051 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 

X04 Pearson 

Correlation 

,079 ,106 ,122 1 ,141 ,355** 

Sig. (2-

tailed) 

,432 ,293 ,225 
 

,162 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 

X05 Pearson 

Correlation 

,127 ,169 ,195 ,141 1 ,498** 

Sig. (2-

tailed) 

,208 ,092 ,051 ,162 
 

,000 

N 100 100 100 100 100 100 

TOTA

L 

Pearson 

Correlation 

,720** ,870** ,862** ,355*

* 

,498** 1 

Sig. (2-

tailed) 

,000 ,000 ,000 ,000 ,000 
 

N 100 100 100 100 100 100 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 
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,704 5 

 

Uji Validitas dan Reliabilitas Harga 

 

Correlations 

 X01 X02 X03 TOTAL 

X01 Pearson Correlation 1 -,010 ,492** ,705** 

Sig. (2-tailed)  ,921 ,000 ,000 

N 100 100 100 100 

X02 Pearson Correlation -,010 1 -,021 ,342** 

Sig. (2-tailed) ,921  ,839 ,001 

N 100 100 100 100 

X03 Pearson Correlation ,492** -,021 1 ,879** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,839  ,000 

N 100 100 100 100 

TOTAL Pearson Correlation ,705** ,342** ,879** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,000  

N 100 100 100 100 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

  

,357 3 
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Uji Validitas dan Reliabilitas Bauran Produk 

Correlations 

 X01 X02 X03 TOTAL 

X01 Pearson Correlation 1 ,263** -,025 ,685** 

Sig. (2-tailed)  ,008 ,804 ,000 

N 100 100 100 100 

X02 Pearson Correlation ,263** 1 -,029 ,742** 

Sig. (2-tailed) ,008  ,773 ,000 

N 100 100 100 100 

X03 Pearson Correlation -,025 -,029 1 ,407** 

Sig. (2-tailed) ,804 ,773  ,000 

N 100 100 100 100 

TOTAL Pearson Correlation ,685** ,742** ,407** 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  

N 100 100 100 100 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

,218 3 

 

Uji Validitas dan Reliabilitas Keputusan Pembelian 
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Correlations 

 VAR0

0001 

VAR0

0002 

VAR0

0003 

VAR0

0004 

VAR0

0005 

VAR0

0006 

VAR0

0007 

VAR0

0001 

Pearson 

Correlation 

1 ,267** ,368** ,401** ,004 -,187 ,656** 

Sig. (2-tailed)  ,007 ,000 ,000 ,967 ,062 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 100 

VAR0

0002 

Pearson 

Correlation 

,267** 1 ,113 ,245* -,026 -,063 ,476** 

Sig. (2-tailed) ,007  ,264 ,014 ,796 ,532 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 100 

VAR0

0003 

Pearson 

Correlation 

,368** ,113 1 ,735** -,142 -,089 ,640** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,264  ,000 ,159 ,380 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 100 

VAR0

0004 

Pearson 

Correlation 

,401** ,245* ,735** 1 -,134 -,161 ,662** 

Sig. (2-tailed) ,000 ,014 ,000  ,182 ,109 ,000 

N 100 100 100 100 100 100 100 

VAR0

0005 

Pearson 

Correlation 

,004 -,026 -,142 -,134 1 ,025 ,270** 

Sig. (2-tailed) ,967 ,796 ,159 ,182  ,805 ,007 

N 100 100 100 100 100 100 100 

VAR0

0006 

Pearson 

Correlation 

-,187 -,063 -,089 -,161 ,025 1 ,233* 

Sig. (2-tailed) ,062 ,532 ,380 ,109 ,805  ,019 

N 100 100 100 100 100 100 100 

TOTA

L 

Pearson 

Correlation 

,656** ,476** ,640** ,662** ,270** ,233* 1 

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,007 ,019  

N 100 100 100 100 100 100 100 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

,326 6 

 

Descriptive Statistics  

 

 

Statistics 

 Word Of 

Mouth 

Harga Bauran 

Produk 

Keputusan 

Pembelian 

N Valid 100 100 100 100 

Missing 0 0 0 0 

Mean 2,77 2,94 2,91 5,14 

Median 3,00 3,00 3,00 5,00 

Mode 3 3 3 6 

 

 

 

Descriptive Statistics 

 N Ran

ge 

Mini

mu

m 

Maxi

mum 

Mean Std. 

Deviati

on 

Vari

anc

e 

Kurtosis 

Stati

stic 

Stati

stic 

Stati

stic 

Stati

stic 

Stati

stic 

Std. 

Erro

r 

Statistic Stati

stic 

Stati

stic 

Std. 

Erro

r 

Word Of 

Mouth 

100 4 1 5 2,77 ,112 1,118 1,25

0 

1,22

1 

,478 

Harga 100 2 1 3 2,94 ,028 ,278 ,077 28,0

63 

,478 

Bauran 

Produk 

100 2 1 3 2,91 ,032 ,321 ,103 15,2

57 

,478 

Keputusan 

Pembelian 

100 4 2 6 5,14 ,104 1,045 1,09

1 

1,71

5 

,478 

Valid N 

(listwise) 

100          
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