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Abstract

This study aims to examine the effect of electronic word of mouth and price on
purchase decision Mie Ayam Bu Tumini at Yogyakarta. The respondents in this study
were consumers at Yogyakarta. The number of respondents in this study were 115
respondents. Sampling was done by purposive sampling technique. This study uses
multiple linear regression analysis technique with SPSS as an analytical tool.
The results of multiple linear regression test showed that: 1) Electronic word of mouth
partially had a significant effect on purchase decision Mie Ayam Bu Tumini at
Yogyakarta. 2) Price partially has a significant effect on purchase decision Mie Ayam
Bu Tumini at Yogyakarta. 3) Electronic word of mouth and price simultaneously have a
significant effect on purchase decision Mie Ayam Bu Tumini at Yogyakarta.

Keywords: Electronic Word of Mouth, Price, Purchase Decision.

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh electronic word of mouth dan
harga terhadap keputusan pembelian Mie Ayam Bu Tumini di Yogyakarta. Reponden
dalam penelitian ini adalah konsumen di Yogyakarta. Jumlah responden dalam
penelitian ini sebanyak 115 responden. Pengambilan sampel dilakukan dengan teknik
purposive sampling. Penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi linier berganda
dengan SPSS sebagai alat analisis.
Hasil uji regresi linier berganda menunjukkan bahwa: 1) Electronic word of mouth
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap terhadap keputusan pembelian Mie
Ayam Bu Tumini di Yogyakarta. 2) Harga secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap terhadap keputusan pembelian Mie Ayam Bu Tumini di Yogyakarta. 3)
Electronic word of mouth dan harga secara simultan berpengaruh signifikan terhadap
terhadap keputusan pembelian Mie Ayam Bu Tumini di Yogyakarta.

Kata Kunci: Electronic Word of Mouth, Harga, Keputusan Pembelian.

PENDAHULUAN

Perkembangan bisnis kuliner dari waktu ke waktu mengalami perkembangan
yang pesat, hal ini dapat dilihat dari munculnya beragam varian menu baru yang
menawarkan citra rasa yang berbeda dari menu yang telah ada. Bisnis kuliner tumbuh
dan berkembang di masyarakat luas yang bosan dengan citra rasa yang sudah umum
dijumpai. Beragamnya sajian unik, hadirnya wisata kuliner dan tren kuliner yang
menjadi gaya hidup masyarakat dan menjadi tanda bahwa bisnis kuliner berkembang
pesat. Peningkatan jumlah pelaku bisnis kuliner merupakan fenomena yang menarik
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untuk dipelajari belakang ini. Hal ini dikarenakan kemudahan dalam memulai bisnis
kuliner serta modal yang dibutuhkan tergolong kecil jika dibandingkan dengan bisnis
lainnya. Bisnis kuliner yang mengalami perkembangan pesat tidak lepas dari
perkembangan teknologi yang semakin berkembang pesat akhir-akhir ini yang ditandai
dengan Revolusi Industri 4.0.

Perkembangan teknologi dan informasi telah membawa perubahan yang cepat
dalam bidang sosial, ekonomi dan budaya. Pesatnya perkembangan teknologi dan
informasi menghadirkan kemudahan bagi konsumen untuk membeli makanan secara
online melalui beragam aplikasi pemesanan makanan. Hal ini tentunya merubah peta
persaingan bisnis kuliner yang semakin kompetitif, hal ini dikarenakan konsumen dapat
dengan mudah mencari dan melihat beragam menu makanan secara mudah dan cepat.
Ketatnya persaingan akan memposisikan pemasar untuk selalu berkembang dan
merebut pangsa pasar. Hal ini karena secara konsep, salah satu cara untuk mencapai
tujuan perusahaan adalah dengan mengetahui apa kebutuhan dan keinginan konsumen
atau pasar sasaran dan memberikan kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan
efisien dibandingkan pesaing (Kotler dan Keller, 2012). Kondisi seperti ini membuat
para pelaku bisnis kuliner harus menggunakan strategi untuk memenangkan persaingan,
misalnya melalui strategi electronic word of mouth (e-wom) untuk membangun persepsi
yang positif secara online melalui review atau ulasan dari pembeli sebelumnya yang
telah membeli. Membangun electronic word of mouth (e-wom) yang positif bukanlah
hal yang mudah, sehingga para pelaku bisnis kuliner harus memberikan yang terbaik
kepada konsumen agar mendapat ulasan yang positif dari pembeli (Indratno, et al,
2022). Selain itu, satu strategi yang dapat digunakan untuk memenangkan persaingan
yang semakin kompetitif saat ini ialah melalui strategi harga. Hal ini karena harga pada
umumnya sangat diperhatikan oleh konsumen sebelum melakukan keputusan pembelian
(Supardin, et al, 2022). Konsumen pada umumnya sensitif terhadap harga, sehingga
strategi harga harus diperharikan dalam rangka menarik pembeli untuk membeli produk
yang ditawarkan (Rokhmawati, et al, 2022). Konsumen sensitif terhadap harga pada
umumnya terjadi di produk-produk yang sering digunakan secara rutin seperti halnya
makanan yang dikonsumsi setiap harinya. Hal ini dikarenakan konsumen rutin
mengeluarkan uangnya untuk membeli produk-produk tersebut, sehingga disini perlu
kejelian para pelaku bisnis untuk membuat strategi harga yang tepat untuk menarik
sebanyak mungkin pembeli yang sensitif terhadap harga.

RUMUSAN MASALAH
1. Apakah e-wom berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Mie
Ayam Bu Tumini di Yogyakarta ?
2. Apakah harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Mie Ayam
Bu Tumini di Yogyakarta ?
3. Apakah e-wom dan harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
Mie Ayam Bu Tumini di Yogyakarta ?

TINJAUAN PUSTAKA
Electronic Word of Mouth

Komunikasi antar mulut ke mulut merupakan proses penyampaian pesan baik
secara lisan, tertulis, dan elektronik antar masyarakat yang berkaitan dengan keunggulan
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atau pengalaman melakukan pembelian atau saat mengkonsumsi sebuah barang atau
jasa (Kotler dan Keller, 2012). Menurut Lovelock (2008) e-wom adalah komunikasi
melalui media internet di mana pengunjung website saling mengirimkan mau pun
menerima informasi terhadap produk secara online. e-wom dapat berupa komentar atau
rekomendasi yang disebarkan pelanggan berdasarkan pengalaman yang diterimannya,
memiliki pengaruh yang kuat terhadap pengambilan keputusan yang dilakukan oleh
pihak lain.

Harga

Harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu barang atau jasa atau
jumlah dari nilai uang yang ditukar konsumen atas manfaat karena memiliki atau
menggunakan produk atau jasa tersebut (Kotler dan Armstrong, 2013). Harga
memainkan peranan penting dalam pengambilan keputusan pembelian konsumen,
karena penetapan harga memberikan dampak yang besar kepada konsumen, khususnya
pada konsumen yang sensitif terhadap harga (Helmi, et al, 2022). Selain itu penetapan
harga juga akan berdampak besar terhadap pendapatan dan keberlangsungan bisnis.

Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah pemikiran dimana individu menemukan berbagai
pilihan dan memutuskan suatu produk hanya dari banyak pilihan (Kotler & Armstrong,
2013). Keputusan pembelian dapat di artikan sebagai tahapan dalam proses
pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen benar-benar membeli (Supardin,
2022). Keputusan pembelian juga dapat dikatakan sebagai pilihan dari dua atau lebih
alternatif pilihan atau merupakan suatu proses dimana konsumen mengenali masalah,
mencari informasi tentang produk atau merek tertentu dan secara spesifik, setiap
alternatif dapat memecahkan masalah, kemudian mengarah pada keputusan pembelian.

MODEL PENELITIAN

Model dalam penelitian ini digunakan untuk melihat pengaruh secara parsial dan
simultan dari variabel penelitian. Adapun model dalam penelitian ini seperti pada
gambar 1 dibawah ini.

Electronic Word
Of Mouth NG

(X H,
Keputusan
Pembelian

H, ¥)
Harga
(Xy) d Keterangan:
— Pengaruh Parsial
| H; —— Pengaruh Simultan
Gambar 1

Model Penelitian

Bisman (Bisnis dan Manajemen): The Journal Of Business and Management



327 | Bisman: Volume 5. Nomor 2, Juli 2022.

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian adalah pennelitian kuantitatif.
Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling. Populasi dalam
penelitian ini adalah konsumen di Yogyakarta. Sampel dalam penelitian ini sebanyak
115 Respondenn. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang
bersumber dari proses pengumpulan data menggunakan kuesioner. Selanjutnya pada
analisis data penelitian menggunakan Software SPSS 26. Uji kualitas instrumen
meliputi uji validitas dan reliabilitas. Teknik analisis data yang digunakan yaitu uji
regresi linier berganda, uji t (parsial), uji F (simultan) dan uji koefisien determinasi.

ANALISA DAN PEMBAHASAN
Profil responden penelitian

Profil responden penelitian dalam penelitian ini dikelompokan berdasarkan jenis
kelamin, usia, dan pendapatan. Berikut ini adalah hasil pengelompokkan profil
responden penelitian.

Tabel 1
Profil Responden Penelitian
Profil . .
Kategori Frekuensi N Persentase
Responden
. . Laki-laki 25 21,7%
Jenis Kelamin Perempuan 90 115 78.3%
< 18 Tahun 19 16,5%
18 — 25 Tahun 63 54,8%
Usia 26 — 30 Tahun 14 115 12,2%
31 - 36 Tahun 11 9,6%
> 36 Tahun 8 7,0%
Pelajar/Mahasiswa 84 73,0%
Guru/Dosen 13 11,3%
. Pegawai Negeri Sipil 2 1,7%
Pekerjaan Pegawai Swasta 8 115 7,0%
Wiraswasta 5 4,3%
Lainnya 3 2,6%
< Rp 1.000.0000 17 14,8%
Rp 1.000.000 — 3.000.000 83 72,2%
Pendapatan o 5'100.000 — 6.000.000 9 115 7.8%
> Rp 6.000.000 6 5,2%

Sumber: Data primer diolah, 2022.

Berdasarkan tabel 1, dapat diketahui bahwa responden berdasarkan jenis
kelamin, didominasi responden perempuan. Responden berdasarkan usia, didominasi
oleh responden 18 — 25 tahun. Responden berdasarkan pekerjaan, didominasi oleh
Pelajar/Mahasiswa. Responden berdasarkan pendapatan, didominasi oleh pendapatan
Rp 1.000.000 — 3.000.000.
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Hasil Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengetahui tingkat validitas dari kuesioner
penelitian. Valid atau tidaknya dapat diketahui dengan melihat tingkat signifikansi

Ghozali, 2018). Taraf signifikansi yang digunakan vaitu < 0,05 (5%).
( : ) g yang dig y ,05 (5%)

Tabel 2
Hasil Uji Validitas
Variabel Pe r?aur:;/raan Nilai Sig. c\:/l;tl l%f Keterangan

1 0,000 <0,05 Valid

Electronic Word of 2 0,000 <0,05 Valid
Mouth (X} 3 0,000 <0,05 Valid
4 0,000 <0,05 Valid

1 0,000 <0,05 Valid

2 2 0,000 <0,05 Valid

Harga (X°) 3 0,000  <0,05 Valid
4 0,000 <0,05 Valid

1 0,000 <0,05 Valid

Keputusan 2 0,000 <0,05 Valid
Pembelian (Y) 3 0,000 <0,05 Valid
4 0,000 <0,05 Valid

Sumber: Data primer diolah, 2022.

Berdasarkan tabel 2. diatas dapat diketahui bahwa semua butir pertanyaan pada
setiap variabel penelitian yaitu: e-wom (X}), harga (X?) dan keputusan pembelian (Y)
berada pada penerimaan valid berdasarkan nilai signifikasi sebesar 0,000 atau lebih

kecil dari taraf signifikansi 0,05 (5%).
Hasil Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur reliabel atau handal tidaknya suatu
kuesioner. Handal tidaknya suatu kuesioner dapat diketahui dengan melihat nilai
Cronbach Alpha (Ghozali, 2018). Nilai Cronbach Alpha yang ditetapkan yaitu > 0,6

(60%).
Tabel 3
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel CZJITJ t;}zch c\:/l;tluoef Keterangan
Electronic Word of Mouth (X% 0,766 > 0,60 Reliabel
Promosi (X2) 0,842 > 0,60 Reliabel
Keputusan Pembelian () 0,807 > 0,60 Reliabel

Sumber: Data primer diolah, 2022.

Berdasarkan tabel 3, dapat diketahui bahwa semua variabel penelitian yaitu: e-
wom (X%), harga (X?) dan keputusan pembelian (Y) berada pada penerimaan reliabel,
karena lebih besar dari nilai Cronbach Alpha yang ditetapkan yaitu > 0,6 (60%).
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Hasil Uji statistik t (uji parsial)

Uji statistik t menunjukkan seberapa besar pengaruh antar variabel dalam
penelitian secara parsial. Jika nilai signifikansi < 0,05 (5%) maka variabel independen
secara sendiri-sendiri (parsial) berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen dan
sebaliknya (Ghozali, 2018).

Tabel 4
Hasil Uji t (Uji Parsial)
Unstandardized Standardized
Cofficients Cofficients

Model B Std. Error Beta t Sig
(Constant) 4.374 1.360 3.217 .002
Electronic Word .230 .088 213 2.628 .010
of Mouth (X%)
Promosi (X2) 497 .076 531  6.563 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian ()
Sumber: Data primer diolah, 2022.

Berdasarkan tabel 4, menunjukkan bahwa e-wom (X') berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y) dengan taraf signifikan sebesar 0,010 lebih kecil dari
taraf signifikansi 0,05 (5%). Harga (X%) berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian (Y) dengan taraf signifikan sebesar 0,000 lebih kecil dari taraf signifikansi
0,05 (5%).

Uji statistik F (uji simultan)

Uji statistik F menunjukkan seberapa jauh pengaruh variabel penjelas atau
independen secara bersama-sama dalam menerangkan variasi variabel dependen. Jika
nilai signifikansi < 0,05 (5%) maka variabel independen secara bersama-sama

(simultan) berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen dan sebaliknya (Ghozali,
2018).

Tabel 5
Hasil Uji F (Uji Simultan)
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig
Regression 246.993 2 128.496  43.130 .000°
Residual 320.694 112 2.863
Total 567.687 114

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian ()
b. Predictors: (Constant), Electronic Word of Mouth (X*), Harga (X?).
Sumber: Data primer diolah, 2022.

Berdasarkan tabel 5, menunjukkan bahwa e-wom (X') dan harga (X?) secara
simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dengan taraf
signifikan sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 (5%).
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Hasil Uji Koefisien Determinasi

Tabel 6
Hasil Uji Koefisien Determinasi
R Square Adjusted R Std. Error of
Model R Square the Estimate
1 .660° 435 425 1.692

a. Predictors: (Constant), Electronic Word of Mouth (X%), Harga (X°).
Sumber: Data primer diolah, 2022.

Berdasarkan tabel 6, Menunjukkan kemampuan model dalam penelitian sebesar
0,435. hal ini menunjukkan bahwa kemampuan variabel e-wom (X') dan harga (X?)
terhadap keputusan pembelian (Y) dapat dijelaskan sebesar 43,5%. Sedangkan sisanya
yaitu 56,5% dijelaskan oleh variabel diluar penelitian ini.

PEMBAHASAN

Pengaruh Electronic Word of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian membuktikan e-wom secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian Mie Ayam Bu Timini di Yogyakarta. Hal ini
menunjukkan bahwa konsumen memperhatikan dan mempertimbangkan review atau
ulasan dari pembeli sebelumnya sebelum melakukan keputusan pembelian. Artinya
bahwa konsumen secara sadar akan mencari dan membeli produk yang mendapat ulasan
yang positif dari pembeli sebelumnya dan akan menghindari membeli produk yang
mendapat ulasan negatif dari pembeli sebelumnya. Oleh karena itu para pelaku bisnis
harus memberikan yang terbaik kepada konsumen baik dari harga produk, kualitas
produknya, atau bahkan pelayananan yang prima agar konsumen memberikan ulasan
yang positif. Hasil penelitian ini juga sejalan dengan kajian teoritis dan empiris yang
telah dilakukan sebelumnya, misalnya penelitian Yani, et al (2022) menemukan bahwa
e-wom mampu meyakinkan konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. Selain
itu, temuan dari penelitian Yangkluna, et al (2022) menemukan bahwa konsumen
membandingkan ulasan dari produk-produk yang dijual sebelum melakukan keputusan
pembelian. Selanjutnya dalam penelitian Tuyu, et al (2022) menunjukkan bahwa
konsumen selalu memperhatikan dan mempertimbangkan ulasan dari pembeli
sebelumnya sebelum melakukan keputusan pembelian. Hal ini juga semakin diperkuat
dengan penelitian lainnya yang dilakukkan oleh Pramesti, et al (2022); Igbal, et al
(2022); Napawut, et al (2022); Tatiani, et al (2022).

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian membuktikan harga secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian Mie Ayam Bu Timini di Yogyakarta. Hal ini
menunjukkan bahwa konsumen memperhatikan dan mempertimbangkan harga
sebelumnya sebelum melakukan keputusan pembelian. Artinya bahwa konsumen secara
sadar akan mencari dan membeli produk yang menawarkan harga yang terjangkau. Oleh
karena itu para pelaku bisnis harus memberikan harga yang terjangkau dari produk yang
ditawarkan agar dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian
ini juga sejalan dengan kajian teoritis dan empiris yang telah dilakukan sebelumnya,
misalnya penelitian Pandey, et al (2022) menemukkan bahwa harga berpengaruh
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signifikan terhadap keputusan pembelian. Selain itu, temuan dari penelitian Hanaysha,
et al (2022) menunjukkan bahwa harga mempengaruh keputusan pembelian konsumen
terhadap suatu produk. Hasil penelitian Chaerudin, et al (2022) juga menemukkan
bahwa harga menjadi pentimbangan utama konsumen sebelum melakukan keputusan
pembelian. Hal ini juga sejalan dengan temuan penelitian Zhu, et al (2022) yang
menumukkan bahwa harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
konsumen. Beberapa penelitian lainnya yang menenukkan harga berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian konsumen, antara lain: Pranandha & Kusumadewi
(2022); Henao, et al (2022); Pradana, et al (2022).

Pengaruh Electronic Word of Mouth dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil penelitian membuktikan e-wom dan harga berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian Mie Ayam Bu Timini di Yogyakarta. Hasil penelitian
membuktikan e-wom dan harga secara simultan berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian Mie Ayam Bu Timini di Yogyakarta. Hal ini menunjukkan bahwa
konsumen memperhatikan review atau ulasan dari pembeli sebelumnya sebelumnya dan
secara bersama-sama juga memperhatikan harga yang ditawarkan dari setiap produk
sebelum melakukan keputusan pembelian. Artinya bahwa konsumen secara sadar akan
mencari dan membeli produk yang mendapat ulasan yang positif dan harga yang
terjangkau. Hal ini menunjukkan bahwa untuk dapat meningkatkan pembelian
konsumen para pelaku bisnis harus menjaga agar pembeli selalu puas dan ketika ada
komplen dapat diselesaikan dengan baik agar ulasan dari pembeli tersebut positif. Selain
itu secara bersama-sama juga para pelaku bisnis harus dapat menawarkan harga yang
terjangkau untuk setiap produk yang ditawarkan kepada konsumen untuk menarik
sebanyak mungkin pembeli yang potensial. Kedua hal tersebut jika diperhatikan dengan
baik oleh para pelaku bisnis akan meningkatkan keputusan pembelian konsumen dan
sekaligus mampu memenangkan persaingan. Hasil penelitian ini juga sejalan dengan
kajian teoritis dan empiris yang telah dilakukan sebelumnya, misalnya penelitian
Pramesti, et al (2022) menemukkan bahwa e-wom dan harga secara simultan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Selain itu, temuan dari penelitian
Yani, et al (2022) menunjukkan bahwa konsumen tidak hanya memperhatikan ulasan
yang positif dari pembeli sebelumnya, akan tetapi juga memperhatikan harga dari
produk yang ditawarkan sebelum melakukan keputusan pembelian. Temuan penelitian
lainnya yang dilakukan oleh Kaja et al (2022) menunjukkan bahwa khususnnya untuk
konsumen yang sensitif terhadap harga memiliki kecenderungan membeli produk yang
mendapat ulasan positif dan harga yang terjangkau. Beberapa penelitian lainnya yang
menenukkan harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen, antara
lain: Rakhmah (2022); Soleha, et al (2022); Liyono, et al (2022); Munawaroh, et al
(2022); Febiyanti, et al (2022).

SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan diatas, maka
dapat disimpulkan bahwa: Pertama, e-wom secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian Mie Ayam Bu Tumini di Yogyakarta. Kedua, harga
secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Bakpia di
Yogyakarta. Ketiga, e-wom dan harga secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian Bakpia di Yogyakarta.
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SARAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan diatas, maka
saran dalam penelitian ini sebagai berikut: Pertama, penelitian kedepannya diharapkan
memperluas wialayah penelitian agar semakin komperehensif dalam menjelaskan
fenomena penelitian. Kedua, para pelaku bisnis sebaiknya memperhatikan faktor e-
wom yang berperan dalam mempengaruhi persepsi calon pembeli baru terhadap suatu
produk/jasa. Selain, itu faktor harga juga turut menjadi pertimbangan konsumen
sebelum melakukan keputusan pembelian. Faktor e-wom dan harga jika diperhatikan
dengan baik oleh para pelaku bisnis akan menjaga kelangsungan hidup dari sebuah
bisnis secara berkelanjutan dan pada akhirnya meningkatkan volume penjualan produk
dan sebaliknya.
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