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Abstrak

Besatnya perkembangan industri makanan dan minuman dapat dijumpai dari banyaknya bisnis kuliner
mbang di Indonesia, terutama di DKI Jakarta. Salah satu rumah makan yang memiliki keunggulan
Roglpgtl@ dakm produknya adalah Ropang Plus Plus, Pluit Sakti. Uniknya, walaupun Ropang Plus Plus, Pluit
§a§t@a a melakukan promosi di Instagram, konsumen yang mengunjungi Ropang Plus Plus, Pluit Sakti
@)ga i. Hal ini berarti bahwa terdapat faktor lain yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
Pe&eﬁlaa ini=pertujuan untuk mengetahui pengaruh word of mouth (wom) dan cita rasa terhadap keputusan
ﬁemb@llaﬂ koasumen di restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti. Sampel penelitian ini adalah konsumen yang
eﬁﬁ membeli dan mengonsumsi makanan dan minuman dari restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti. Metode
geggum@lan gata yang digunakan adalah studi komunikasi dimana peneliti mendapatkan data dari kuesioner
secara oflineyaitu Google Form. Jumlah sampel sebanyak 100. Alat analisis data menggunakan SPPS 20.
ge@g@a%n dan analisis data yang digunakan adalah uji validitas, uji reliabilitas, uji normalitas, uji
multikolinieritas, uji heteroskedastisitas, uji analisis regresi berganda, uji-T, uji-F dan analisis koefesien
gegr@‘nréa (R?). Kesimpulan dari penelitian ini adalah word of mouth (wom) dan cita rasa berpengaruh positif

daggsggn“cﬁkan terhadap keputusan pembelian konsumen di restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti.
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The rapid development of the food and beverage industry can be seen from the many culinary
buﬁngsses that have developed in Indonesia, especially in DKI Jakarta. One of restaurants that has a
competitive advantage in its products is Ropang Plus Plus, Pluit Sakti. Uniquely, Ropang Plus Plus, Pluit Sakti
on@ prometions on Instagram, but consumers who visit Ropang Plus Plus, Pluit Sakti are still crowded.
This feans that there are other factors that influence consumer purchasing decisions. This study aims to
deterfine the effect of word of mouth (wom) and taste on consumer purchasing decisions at the Ropang Plus
PIL% §Iun Sakti restaurant. The sample in this study were consumers who had bought and consumed food and
beverages atthe Ropang Plus Plus, Pluit Sakti restaurant. The data collection method used is a communication
stugdywhere wesearchers get data from an online questionnaire, Google Form. The number of samples is 100.
ThE data analysis tool uses SPPS 20. Processing and data analysis used is validity test, reliability test,
nogmallty test, multicollinearity test, heteroscedasticity test, multiple regression analysis tests, T test, F test
and coefficiénit of determination analysis (R?). The conclusion of this study is that word of mouth (wom) and
taste have a positive and significant effect on consumer purchasing decisions at the Ropang Plus Plus, Pluit
Sakti Festaurant.

Kef/words : Word of Mouth (WOM), Taste, Purchase Decision
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PENDAHULUAN

Latar Belakang
Berdasarkan artikel pada kemenperin.go.id, salah satu sektor unggulan yang memiliki kinerja

gemilang-adalah industri makanan dan minuman. Faktanya, penyumbang kontribusi terbesar terhadap

sektor ingdustri pengolahan nonmigas pada triwulan 11 tahun 2021 adalah industri makanan dan minuman
‘:j@qamin), yang mencapai 38,42% serta memberikan kontribusi terhadap Produk Domestik Bruto (PDB)
© nasionalamencapai 6,66%. Hal ini berdampak dengan perekonomian nasional, dimana PIt. Direktur
2 Jenderal®Industri Agro Kementerian Perindustrian, Putu Juli Ardika menyatakan bahwa “Industri
= mpakanartdan minuman (mamin) selama ini telah membawa dampak positif yang luas bagi perekonomian
> masional: Seperti peningkatan nilai tambah melalui hilirisasi, penerimaan devisa dari investasi dan ekspor
2 f%n@a penyerapan tenaga kerja yang sangat banyak”.
o Perkembangan yang pesat dari industri makanan dan minuman dapat dilihat dari banyaknya bisnis
liner yang berkembang di Indonesia. Berdasarkan data dari Badan Pusat Statistik, pertumbuhan restoran
-wilayah DKI Jakarta berkembang dan bertambah jumlahnya setiap tahun hingga di tahun 2020 dapat
ericapai. 5507 restoran. Hal ini didukung juga dengan peningkatan pertumbuhan penduduk masyarakat
dohesid setiap tahunnya, dimana semakin meningkatnya pertumbuhan penduduk, semakin meningkat
ga§<ebutuhan pangan yang harus dipenuhi.

g Hasil tes pendahuluan yang dilakukan oleh Elizabeth Meilyana, engenai minat atau ketertarikan
nsumen dalam mengunjungi kafe dan restoran kepada 50 responden di DKI Jakarta di dalam artikel
siinustac.id menyatakan bahwa konsumen di DKI Jakarta memutuskan untuk mengunjungi dan
e@kukan pembelian berdasarkan review dan menu makanan masing-masing kafe dan restoran.

< Keputusan pembelian konsumen sangat mempengaruhi penjualan sebuah restoran. Hal ini dapat
lihat ketika konsumen melakukan pembelian sebuah produk dan produk tersebut sesuai dengan
rapannya, konsumen akan merasa puas dan tidak akan ragu untuk memutuskan melakukan pembelian
mbali.zMenurut Tjiptono (dalam Prakoso dan Budiono 2020), keputusan pembelian adalah proses

nsumeh mengenal dan memecahkan masalahnya, dimana konsumen akan mencari banyaknya
informast dan mengevaluasi berbagai alternatif untuk memecahkan masalahnya, kemudian konsumen
an mengarah kepada keputusan pembelian.

Ropang Plus Plus, Pluit Sakti merupakan salah satu rekomendasi tempat nongkrong dari
pat.cém yang menjadi tempat favorit generasi milenial di daerah Pluit. Berdasarkan observasi peneliti,
pang Plus Plus, Pluit Sakti selalu ramai di malam hari saat akhir pekan baik dalam keadaan sebelum
ndemi maupun ketika pandemi. Uniknya, walaupun Ropang Plus Plus, Pluit Sakti hanya melakukan
omosi melalui akun Instagram pribadi yang tidak berbayar, konsumen yang mengunjungi Ropang Plus
us, Pluit Sakti tetap ramai. Hal ini memiliki arti bahwa adanya faktor lain yang mempengaruhi
putusan konsumen dalam melakukan pembelian produk di Ropang Plus Plus, Pluit Sakti.

Menurut Kotler dan Keller (2016: 171), “Although the strongest influence on consumer choice
mains=. ‘recommended by relative/friend,” an increasingly important decision factor is
ecommendations from consumers.” With increasing mistrust of some companies and their
vertiséments, online customer ratings and reviews are playing a growing role in the customer buying
ocess®.. Yang dapat diartikan bahwa pengaruh terkuat keputusan pembelian konsumen adalah
rekomendasikan oleh teman dan rekomendasi konsumen yang berasal peringkat dan ulasan pelanggan
nline. Rekomendasi konsumen memiliki peran penting dalam proses pembelian pelanggan, karena dapat
-~ meningkatkan kepercayaan akan perusahaan tersebut. Hal ini dapat berkaitan dengan apa yang dialami
oleh Rapang Plus Plus, Pluit Sakti berdasarkan review konsumen yang telah ada yang mungkin dapat
membefikan dorongan kepada orang lain untuk melakukan pembelian Ropang Plus Plus, Pluit Sakti.
Salah satu strategi promosi perusahaan yang dapat mempengaruhi konsumen untuk memutuskan
pembelian adalah perilaku mulut ke mulut dari konsumen itu sendiri.

Persaingan yang ketat antara usaha restoran membuat para pebisnis terus melakukan inovasi
produkiya sesuai tren dan permintaan konsumen. Inovasi cita rasa ini membuat setiap restoran memiliki
daya saifig yang cukup tinggi. Produk makanan Ropang Plus Plus, Pluit Sakti yang kaya akan topping-
nya, pemilihan level pedas yang sesuai dengan keinginan konsumen dan adanya pemilihan jenis mie selain
Indomig, yaitu mie hijau membuat Ropang Plus Plus, Pluit Sakti memiliki cita rasa produk yang khas dan
menjadispembeda dari pesaing lain. Pengertian cita rasa menurut Drummond K.E dan Brefere L.M (dalam
Iimi, Pawenang, dan Marwati 2020) adalah suatu praktek yang dilakukan konsumen dalam pemilihan
menu makanan yang sesuai dengan selera mereka untuk mendapatkan rasa (taste) suatu produk yang telah
dipilih.
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Batasan Masalah
1. Apakah word of mouth (WOM) berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di restoran
Ropang Plus Plus, Pluit Sakti?

2. Apakah cita rasa berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di restoran Ropang Plus

~ Plus; Pluit Sakti?

9

ﬁujuan Penelitian

d. Untuk mengetahui pengaruh word of mouth (wom) terhadap keputusan pembelian konsumen di
—rest@ran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti.

. ZUntitk mengetahui pengaruh cita rasa terhadap keputusan pembelian konsumen di restoran Ropang

. gPIus Plus, Pluit Sakti.

dinfuaw

ahfaatPenelitian
. 2Bagi-peneliti
SPenglitian ini dapat digunakan sebagai pemahaman lebih mendalam mengenai keputusan pembelian,
“gcsebagai salah satu sarana dalam menambah pengetahuan dalam bentuk teori maupun praktek dalam
proses penyusunan penelitian, dan sebagai salah satu persyaratan untuk memperoleh gelar sarjana di
@Institut Bisnis dan Informatika Kwik Kian Gie.
. ‘“Baggperusahaan
gPenélitian ini dapat digunakan sebagai pemberian masukkan dan sumbangan pikiran kepada
operusahaan dalam menyusun strategi atau program yang berkaitan dengan pemasaran perusahaan di
““masd, yang akan datang, dan perusahaan dapat mengetahui seberapa besar pengaruh word of mouth
(wom) dan cita rasa terhadap keputusan pembelian konsumen di restoran Ropang Plus Plus, Pluit
Sakii.
Bagtpihak lain
Penglitian ini dapat digunakan sebagai sarana untuk menambah pengetahuan mengenai variabel word
of mouth (wom), cita rasa, dan keputusan pembelian, serta dapat digunakan sebagai informasi
tambahan untuk para pihak lain yang ingin melakukan penelitian lebih lanjut.
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ipotesis Penelitian
3 H1 : Word of mouth (wom) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
H2 : Cita rasa berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

p uey

ajian Pustaka
Woaord of Mouth (WOM)
a.ga Definisi
e Menurut Kotler dan Amstrong (2017: 163), word of mouth influence is the impact of the
personal words and recommendations of trusted friends, family, associates, and other
consumers on buying behavior. Word of mouth influence can have a powerful impact on
consumer buying behavior. Yang artinya merupakan dampak dari kata-kata pribadi dan
rekomendasi dari orang-orang terpercaya, keluarga, rekan kerja, dan konsumen terpecaya
wlainnya terhadap perilaku pembelian. Pengaruh mulut ke mulut ini berdampak kuat kepada
sperilaku pembelian konsumen.

Menurut Lupiyoadi (dalam Winalda dan Sudarwanto 2021), word of mouth merupakan
gambaran perkenalan produk yang dilaksanakan melalui pebenaran mulut ke mulut mengenai
sesuatu yang baik pada barang, baik barang maupun jasa yang sudah dibeli.

Menurut Kotler dan Keller (dalam Ling dan Pratomo 2020), mengemukakan bahwa word
of mouth marketing adalah kegiatan pemasaran melalui perantara orang ke orang, baik secara
lisan, tulisan, maupun lewat alat komunikasi elektronik yang berhubungan internet yang didasari
oleh pengalaman atas produk atau jasa.

Berdasarkan beberapa definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa salah satu proses
pemasaran dalam bentuk komunikasi antar konsumen baik lisan maupun tertulis berdasarkan
pandangan, penilaian dan pengalamannya dalam memakai atau menggunakan sebuah produk

=atau jasa dan dapat digunakan menjadi salah satu sumber rekomendasi dan informasi bagi para
konsumen merupakan pengertian dari word of mouth (WOM).
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Indikator Word Of Mouth (WOM)

Menurut Sernovitz (dalam Joesyiana 2018), word of mouth memiliki lima dimensi atau

indikator dasar yang dikenal dengan singkatan 5T, yaitu:

1)

2)

w
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Talkers (pembicara)
Kumpulan narasumber yang membicarakan suatu merek yang sering disapa sebagai influencer.
aSiapa saja dapat menjadi talkers seperti konsumen, keluarga, teman, tetangga, kerabat kerja, dan
kerabat lainnya. Mereka adalah yang paling semangat dan antusias dalam menceritakan
pengalamannya dalam pemakaian sebuah produk maupun jasa dari sebuah perusahaan.
STopics (topik)
Hal apa yang dibicarakan talkers. Topik yang dibawa berhubungan dengan apa yang ditawarkan
¢lari sebuah merek perusahaan, seperti diskon, produk baru, tawaran spesial, atau pelayanan
yang memuaskan. Topik yang simpel, natural dan mudah dibawa merupakan ciri-ciri dari topik
yang baik.
Tools (alat)
Alat penyebaran topics, dimana talkers membutuhkan alat yang membantu penyebaran pesan
lebih luas dan berjalan dengan cepat Alat ini mempermudah orang untuk membicarakan atau
“merekomendasikan produk atau jasa perusahaan kepada orang lain. Seperti iklan, brosur,
_cinderamata dan pesan yang dapat diteruskan (forward).
wTalking part (partisipasi)
wPartisipan diperlukan dalam percakapan agar word of mouth terus berjalan. Jika hanya satu
Jorang yang berbicara mengenai suatu produk atau jasa, pembicaraan atau percakapan yang ada
akan hilang.
Tracking (pengawasan)
Tindakan perusahaan dalam mengawasi dan memantau respon konsumen atas produknya. Hal
aini dilakukan perusahaan untuk mempelajari kritik dan saran positif maupun negatif dari
konsumen agar perusahaan dapat memiliki kemajuan untuk menjadi lebih baik.

CitzRasa

Definisi

Menurut Hadi dan Al-Farisi (2016), definisi cita rasa adalah cara memilih makanan
berdasarkan rasa makanan dan atribut makanan berupa bau, penampakan, tekstur, dan suhu.
Sesuatu yang dinilai dan terkandung di dalam sebuah produk dan memberikan ciri khas
tersendiri merupakan pengertian dari rasa.

Menurut Drummond K.E dan Brefere L.M (dalam IImi, Pawenang, dan Marwati 2020),
istilah cita rasa adalah cara pemilihan menu makanan oleh konsumen sesuai dengan selera untuk
mendapatkan rasa (taste) suatu produk yang telah dipilih oleh konsumen. Cita rasa sebuah
makanan sangat berperan penting dalam sebuah rumah makan. Rasa yang khas akan menjadi

£-ciri tersendiri bagi pelanggan atau konsumen (Wuntu, 2019).

Berdasarkan beberapa definisi di atas, peneliti dapat menyimpulkan bahwa cita rasa
adalah suatu cara konsumen dalam pemilihan makanan berdasarkan perbedaan rasa dan atribut
makanan yang meliputi bau, penampakan, tekstur, dan suhu.

Indikator Cita Rasa
; Menurut Wahida (dalam Resky 2021), cita rasa memiliki lima indikator untuk mengukur
svariabel cita rasa, yaitu:
1) Penampakan
Bentuk fisik pada makanan dapat membuat daya tarik tersendiri pada setiap makanan yang
disajikan.
2) Bau
Aroma makanan yang memiliki ciri khas kuat yang dapat mempengaruhi indera
penciuman.
3) Rasa
Pengenalan rasa makanan dapat diketahui manusia melalui sel-sel pencicip dan dapat juga
dipengaruhi oleh tekstur, suhu, warna, dan bau makanan.
4) Tekstur
=-  Tekstur makanan dilihat dari konsistensi atau ketetapannya meliputi derajat kepadatan,
kekerasan maupun kekentalan, kenyal, keras, dan cair.

devianascs@@mail.com



"OWMIg| uizi eduey

undede ynjuaq wejep Ul siny eAJey yninyas neje uelbeqas yeAueqiadwawl uep ueywnunbuaw buede)iq ‘g

‘OyM|g| Jelem buek uebunuaday ueyibniaw yepny uediinbuad q

a.

"yejesew niens ueneluly uep ynidy uesijnuad

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerw eAsey uesnnuad ‘uennauad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uediynbusd e
buepun-buepun 1bunpunig exdig ey

(o3

:J9qwins uexingakusw uep ueywnjueduasw eduey 1ul sy eAuey yninias neje uelbeqas dinbusw buese)igey

5) Suhu
Temperatur waktu penyajian berperan penting dalam cita rasa makanan. Selain temperatur,
makanan yang sudah dingin atau panas juga dapat berpengaruh pada saraf pengecap
terhadap suatu makanan.

Keputusan Pembelian

“Definisi
] Keputusan pembelian menurut Kotler dan Keller (2016: 198) adalah “In the evaluation
Sstage, the consumer forms preferences among the brands in the choice set and may also form
=an intention to buy the most preferred brand”. Yang artinya merupakan dalam tahap evaluasi
=yang mengarah kepada keputusan pembelian, konsumen membentuk preferensi antar merek
atlalam kumpulan pilihan dan membentuk niat untuk membeli merek yang paling disukai.
Menurut Tjiptono (dalam Prakoso dan Budiono 2020), keputusan pembelian adalah
proses konsumen mengenal dan memecahkan masalahnya, dimana konsumen akan mencari
—hanyaknya informasi dan mengevaluasi berbagai alternatif untuk memecahkan masalahnya,
“Kemudian konsumen akan mengarah kepada keputusan pembelian.
= Menurut Kotler dan Amstrong (2017: 177), keputusan pembelian adalah “the buyer’s
Aecmon about which brand to purchase. In the evaluation stage, the consumer ranks brands
vand forms purchase intentions”. Yang artinya merupakan keputusan pembeli mengenai merek
wyang dibeli. Pada tahap evaluasi, konsumen memberikan peringkat kepada merek-merek dan
Smembentuk niat untuk membeli.
= Berdasarkan beberapa definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian
;merupakan proses konsumen dalam memilih sebuah produk atau jasa yang mereka inginkan
=berdasarkan kumpulan informasi yang didapatkan dan mengevaluasi berbagai pilihan yang
atersedia untuk melakukan pembelian.

. zIndikator Keputusan Pembelian

j Menurut Kotler (dalam Joesyiana 2018), terdapat lima indikator dari keputusan
=pembelian, yaitu:

j 1) Tujuan membeli sebuah produk;

52) Proses informasi untuk sampai ke pemilihan mereka;

= 3) Kemantapan sebuah produk;

=-4) Memberikan rekomendasi kepada orang lain;

~5) Melakukan pembelian ulang.
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METODE PENELITIAN

1. Objek Penelitian
Objek penelitian ini adalah Ropang Plus Plus yang merupakan salah satu restoran di Pluit Sakti.
Sedangkan, subjek dari penelitian ini adalah konsumen yang pernah membeli dan mengonsumsi makanan
dan minuman yang di jual restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti.
2.7 IgopulaSI dan Sampel
Renelitiaf” ini menggunakan nonprobability sampling yang merupakan teknik pengambilan sampel
mana elemen tidak memiliki peluang yang diketahui atau yang ditentukan sebelumnya sebagai subjek
ekarar=dan Bougie, 2017: 59). Teknik pengambilan sampel yang dipilih peneliti untuk melakukan
nelitiai ini adalah judgment sampling, dimana jumlah atau kategori orang tertentu yang memiliki
informasioyang terbatas. Peneliti memperoleh data penelitian dari kuesioner secara elektronik dengan
iteria tertentu yaitu konsumen yang pernah membeli dan mengonsumsi makanan dan minuman dari
teran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti.
ngah sampel yang akan diambil sebanyak 100 responden. Jumlah sampel tersebut diambil dari hasil
riitungan rumus Hair et al. Menurut Hair et al (dalam Prilano, Sudarso dan Fajrillah, 2020), rumus Hair
aFdigahakan untuk menentukan jumlah sampel yang terlalu besar.
n% dan Sumber Data
nglltlan ini menggunakan data primer dimana data tersebut didapatkan dari hasil penyebaran kuesioner
c&fa online kepada responden yang pernah membeli dan mengonsumsi makanan dan minuman dari
teran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti.
@Ik Pengumpulan Data
knik péngumpulan data dalam penelitian ini menggunakan penyebaran kuesioner secara online melalui
ogle Form. Kuesioner tersebut akan diberikan kepada responden yang pernah membeli dan
mengonsumsi makanan dan minuman dari restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti dan jawaban atas
esioner:tersebut akan menjadi sumber informasi peneliti dalam penelitian ini.
nalisis:Data
nulis menggunakan alat bantu software SPSS 20 untuk mengolah data yang didapatkan dari kuesioner
ng telah disebarkan kepada responden. Teknik analisis data yang digunakan adalah sebagai berikut:
Evaluasi Model Pengukuran
1) =Uji Validitas
Menurut Ghozali (2016: 52), uji validitas dalam mengolah data digunakan untuk mengukur
valid tidaknya suatu kuesioner yang dimana kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan yang
telah disajikan dalam kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang diukur dari kuesioner
tersebut.
Uji Reliabilitas
Menurut Ghozali (2016: 47), reliabilitas merupakan alat ukur kuesioner yang merupakan
indikator dari variabel. Kuesioner dinyatakan reliabel jika jawaban responden terhadap
pernyataan konsisten dari waktu ke waktu dan memiliki nilai reliabilitas atau nilai Cronbach’s
Alpha > 0,7.
Analisis Deskriptif
1)=Rata-Rata Hitung (Mean)
Rata-rata hitung merupakan hasil penjumlahan dari seluruh perkalian frekuensi dengan nilai
skor masing-masing, lalu dibagi dengan jumlah total frekuensi.
2)¥ Analisis Persentase (%0)
Tujuan analisis persentase adalah mengetahui karateristik dari responden berdasarkan jenis
kelamin, usia, dan pekerjaan dalam bentuk persen.
3)©Rentang skala
Bertujuan untuk menentukan posisi responden dengan menggunakan alat ukur skor dari setiap
variabel.
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¢. UjEAsumsi Klasik
1)25Uji Normalitas

Menurut Ghozali (2016: 154), uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah dalam model
regresi memiliki distribusi normal dalam variabel pengganggu atau residualnya. Untuk
mengetahui apakah residual berdistribusi normal atau tidak normal yaitu dengan analisis grafik
dan uji 6tatistic melalui Kolmogorov-Smirnov Test (K-S) yang dinyatakan dalam Asymps.Sig
(2-tailed).
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2) Uji Multikolonieritas
Menurut Ghozali (2016: 103), uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah ditemukan
adanya korelasi antar variabel bebas (7tatistic7t) dalam model regresi.
3) ~4ji Heterokesdastisitas
enurut Ghozali (2016: 134), uji heterokesdastisitas bertujuan untuk menguji apakah terjadi
ketidaksamaan varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain dalam model regresi.
“Cara untuk mengetahui ada atau tidaknya heteroskesdatisitas adalah menggunakan uji Glejser.
4) GAnalisis Regresi Berganda
9Menurut Ghozali (2016: 94), analisis regresi selain mengukur kekuatan hubungan antara dua
gvariabel atau lebih, analisis regresi juga menunjukkan arah hubungan antara variabel dependen
=dengan variabel 7tatistic7t.

10 teH

. “Uji Hipotesis

1) AUji Keberartian Model (Uji Statistik F)

< ZMenurut Ghozali (2016: 96), uji 7tatistic F bertujuan untuk menguji apakah seluruh variabel
‘hebas yang tercantum dalam model regresi dapat digunakan atau tidak layak untuk digunakan.

2) “lji Signifikansi Koefisien (Uji Statistik T)
“Menurut Ghozali (2016: 97), uji 7tatistic T bertujuan untuk menunjukkan pengaruh variabel
obebas secara individual dalam menerangkan variasi variabel dependen.

3) ngi Koefesien Determinasi (R?)
#zMenurut Ghozali (2016: 95), koefisien determinasi (R?) digunakan untuk mengukur seberapa
Sjauh kemampuan model dalam menjelaskan variasi variabel dependen.
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R HASIL DAN PEMBAHASAN

1. Hasil Penelitian
2 a. Analisis Deskriptif Responden

Tabel 1
= Persentase Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
o Jenis Kelamin Frekuensi Persentase
=] Perempuan 57 57%
- Laki-Laki 43 43%
Total 100 100%

1d1Q ey

@ Berdasarkan tabel 1, mayoritas responden penelitian ini adalah perempuan, yang
Dé)ersentasenya sebesar 57% (terdiri dari 57 responden perempuan).

"yejesew niens ueneluly uep ynidy uesijnuad

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerw eAsey uesnnuad ‘uennauad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uediynbusd e

SR Tabel 2

S a Persentase Responden Berdasarkan Usia

c € Usia Frekuensi Persentase
a w < 17 tahun 4 4%

3 & 18-25 tahun 92 92%

c VY 26-30 tahun 4 4%

a 2 > 30 tahun 0 0%

2 = Total 100 100%

P

5 Berdasarkan tabel 2, mayoritas responden penelitian ini berusia 18-25 tahun, yang
persentasenya sebesar 92% (terdiri dari 92 responden).

= Tabel 3
‘ Persentase Responden Berdasarkan Pekerjaan
Jenis Pekerjaan Frekuensi Persentase
Pelajar/Mahasiswa 84 84%
Karyawan 13 13%
Wiraswasta 3 3%
Ibu Rumah Tangga 0 0%
Total 100 100%

= Berdasarkan tabel 3, mayoritas responden penelitian ini merupakan pelajar/mahasiswa, yang
persentasenya sebesar 84% (terdiri dari 84 responden).

Analisis Deskriptif Variabel

:JaquunsgyeyIngakuaw uep uexwnijuesusw eduey 1ul sijny eAJey ynan)as neje ueibeqaes dinbusw buede)iq ||

— Tabel 4

@ Hasil Skor Rata-Rata Seluruh Variabel

= Variabel N Mean Rentang Skala
Word of Mouth (wom) 4,19 Setuju

Q Cita Rasa 100 4,32 Sangat Setuju
= Keputusan Pembelian 4,23 Sangat Setuju

© Berdasarkan tabel 4, mayoritas responden penelitian ini setuju bahwa word of mouth
mekrtipakan salah satu sumber diperolehnya informasi mengenai restoran Ropang Plus Plus, Pluit
Sakti, responden sangat menyukai cita rasa dari restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti, dan restoran
Ropang Plus Plus, Pluit Sakti juga menjadi pilihan konsumen dalam memenuhi kebutuhannya.

08198913893 8
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Uji Validitas dan Reliabilitas

Berdasarkan tabel 7, data penelitian ini tidak terdapat adanya multikolonieritas. Hal ini dilihat

darimilai tolerance (0,534) > 0,10 dan nilai VIF (1,874) < 10.

Uji Heterokesdastisitas

Tabel 5
Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas
@ Variabel Validitas Reliabilitas
Word of Mouth (wom) . 0,715
- u o : Valid
0 O = Cita Rasa . (r-hitung > r-tabel) 0,843
) a Keputusan Pembelian 0,787
® 0 g =1
S5 3 -+
% E @ ¥ Berdasarkan tabel 5, Hasil uji masing-masing variabel word of mouth, cita rasa dan keputusan
T % m:per@elian adalah valid dan reliabel. Hal ini dilihat dari seluruh nilai pernyataan r-hitung lebih besar
= 2@ (> )daripada r-tabel (0,361) dan nilai Cronbach’s Alpha masing-masing variabel > 0,7.
2.3 5 0
=3es =
o o @. *Uji Normalitas
Q c (w)]
S58 = O Tabel 6
S 5% a 5 Hasil Uji Normalitas
ciaa o Jumlah Sampel Statistik Nilai
o o = -+ "
288 c & 100 ASYmp. SIg. | g 153
S§%a @ (2-tailed)
cecs 4
325 i Z Berdasarkan tabel 6, data penelitian ini berdistribusi normal. Hal ini dilihat dari nilai Asymp.
‘ni g o m?.)Sig.r__agsebesar 0,153, dimana nilai tersebut lebih besar dari nilai a (0,05).
Pesd g
s .9 . .
— @ UjiMultikolonieritas
o 2. o Tabel 7
28 > Hasil Uji Multikolonieritas
0 3 = Variabel Tolerance VIF
-3 & Word of Mouth 0,534 1,874
g3 = Cita Rasa 0,534 1,874
=2 3
5 5 o
§ b
353
2. o
5 2
22
52
&
2 g
G &

Tabel 8
5 Hasil Uji Heterokesdastisitas
a2 Variabel Sig.
= Word of Mouth 0,209
= Cita Rasa 0,722
>
Berdasarkan tabel 8, data penelitian ini tidak terjadi adanya heterokesdastisitas. Hal ini dilihat
daEmkedua nilai sig. variabel word of mouth dan cita rasa memiliki nilai di atas 0,05.
g. Ar%l'isis Regresi Berganda
= Tabel 9
= Analisis Regresi Berganda
3" Variabel Konstanta | Koefisien Koefiesien Sig.
= Regresi Standar (Beta)
§ Word of Mouth |, 0,333 0,248 0,004
= Cita Rasa ' 0,798 0,612 0,000
o
]
)
s,
o
)
o
0819891389= 9
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Berdasarkan tabel 9, dapat disimpulkan persamaan analisis regresi berganda dari hasil olah
data tersebut sebagai berikut:
Y =4,747 + 0,333X; + 0,798X,

Keterangan:
—Y = Keputusan Pembelian
X, = Word of Mouth
X, = Cita Rasa
Uji Keberartian Model (Uji Statistik F)

T = Tabel 10
= Hasil Uji F
g- F Sig.
) 87,613 0,000
9
g
c

Berdasarkan tabel 10, dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel bebas yaitu word of mouth
=dan€ita rasa layak digunakan untuk memprediksi variabel keputusan pembelian. Hal ini dilihat dari
_tabet ANOVA, yang dimana f hitung (87,613) lebih besar dari f tabel (3,09) dan nilai sig. sebesar
20,000 yang lebih kecil dari nilai  (0,05).

Q
>3

LC'JCUji Signifikansi Koefisien (Uji Statistik T)

2 Tabel 11
S = Hasil Uji T
“ Variabel t Sig.
Word of Mouth 2,986 0,004
o Cita Rasa 7,381 0,000

= Berdasarkan tabel 11, masing-masing variabel bebas yaitu word of mouth dan cita rasa terbukti
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini dilihat dari tabel
Coefficients, yang dimana t hitung masing-masing variabel bebas lebih besar dari t tabel (1,985) dan
nilaisig. untuk variabel word of mouth sebesar 0,004 dan variabel cita rasa sebesar 0,000 yang lebih
kecil,dari nilai a (0,05). Serta, nilai koefisien pengaruh untuk variabel word of mouth sebesar 0,333
danaintuk variabel cita rasa sebesar 0,798 yang artinya berpengaruh positif.

Uji Koefisien Determinasi (R?)

Tabel 12
= Hasil Uji R?
g R R Square Adjusted R Square
= 0,802 0,644 0,636

Berdasarkan tabel 12, nilai nilai R Square menunjukkan angka sebesar 0,644 atau sama dengan
64/4% Artinya, variabel word of mouth dan variabel cita rasa secara stimultan mempengaruhi
varabel keputusan pembelian sebesar 64,4%. Sedangkan sisanya sebesar 35,6% dipengaruhi oleh
variabel lain diluar penelitian. Hal ini dapat dilihat dari tabel model summary.

2. Pembahasan

a.

Pehgaruh Variabel Word of Mouth (WOM) Terhadap Keputusan Pembelian
Variabel word of mouth (wom) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian. Hal ini dilihat dari hasil penelitian uji t dengan nilai t hitung variabel word of mouth
seliesar 2,986 > nilai t tabel (1,985) dan nilai sig. untuk variabel word of mouth sebesar 0,004 < nilai
a (©,05). Serta, nilai koefisien pengaruh sebesar 0,333. Berdasarkan hasil penelitian ini, hipotesis 1
(HEFmengenai variabel word of mouth dapat diterima.

¥ Hasil penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian terdahulu yaitu Joesyiana (2018), Ling dan
Pratomo (2020), dan Winalda dan Sudarwanto (2021), yang menyatakan bahwa word of mouth
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.

0819891389 10
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Pengaruh Cita Rasa Terhadap Keputusan Pembelian

Variabel cita rasa berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini
dilihat dari hasil penelitian uji t dengan nilai t hitung variabel cita rasa sebesar 7,381 > nilai t tabel
(1,985) dan nilai sig. variabel cita rasa sebesar 0,000 < nilai « (0,05). Serta, nilai koefisien pengaruh
SEbﬁ r 0,798. Berdasarkan hasil penelitian ini, hipotesis 2 (H2) mengenai variabel cita rasa dapat
diteryma.

” Hasil dari penelitian ini sesuai dengan hasil penelitian terdahulu yaitu Wuntu (2019), Prakoso
dancBudiono (2020), Resky (2021) dan lImi, Pawenang dan Marwati (2020), yang menyatakan
bahwa cita rasa berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.

ferﬁaruh Variabel Word of Mouth (WOM) dan Cita Rasa Terhadap Keputusan Pembelian

% = Variabel word of mouth dan cita rasa berpengaruh positif dan signifikan secara stimultan
“terhadap keputusan pembelian. Akan tetapi, variabel cita rasa lebih berpengaruh dominan terhadap
okeputusan pembelian konsumen di restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti. Hal ini dapat dilihat dari
%ilaﬁjji standardized coefficient beta yang paling tinggi (Sritua Arief dalam Ardiansyah, 2016).

3 = Pada tabel 9, dapat dilihat bahwa variabel cita rasa merupakan variabel bebas yang memiliki
Shilaritertinggi dibanding variabel word of mouth yaitu sebesar 0,612. Hal ini dapat diartikan bahwa
““semdkin tinggi cita rasa yang restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti ciptakan, semakin banyak
= onslimen yang akan melakukan keputusan pembelian produk dari restoran Ropang Plus Plus, Pluit
gSakg'. Hal ini karena konsumen akan melakukan pembelian makanan dan minuman jika cita rasa
'yangrdirasakan pas di lidah konsumen dan rasanya enak.
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KESIMPULAN DAN SARAN

1. Kesimpulan
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‘uedode) ueunsnAuad ‘yerw eAiey uesnnuad ‘uennauad ‘ueyipipuad uebunuaday ynjun eAuey uediynbusd e

Berdasarkan analisis dan pengolahan data, kesimpulan hasil penelitian mengenai pengaruh word
of mouth-dan cita rasa terhadap keputusan pembelian konsumen di restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti,
yaitu:

Varjabel word of mouth terbukti memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen di restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi
word of mouth mengenai makanan dan minuman dari restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti, semakin
—tinggi juga keputusan pembelian konsumen di restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti.
ZVariabel cita rasa terbukti memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
“konsumen di restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti. Hal ini berarti bahwa semakin tinggi cita rasa
oyang:diciptakan restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti, semakin tinggi juga keputusan pembelian
“kongumen di restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti.

gge!ﬁeqas dinbusw bue.ey
pu

=
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Peneliti mempertimbangkan adanya beberapa saran yang dapat dilakukan ke depannya bagi
hdan maupun penelitian selanjutnya. Beberapa sarannya adalah sebagai berikut:
aghperusahaan
. wBerdasarkan hasil penelitian rata-rata (mean) keseluruhan variabel word of mouth, pernyataan
Srata-rata terendah adalah mengenai cepat tanggap pihak restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti
“dalam menjawab pertanyaan konsumen. Oleh karena itu, saran untuk kedepannya adalah
karyawan dari restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti dapat lebih meningkatkan kesigapan dalam
menjawab pertanyaan konsumen. Restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti juga dapat melakukan
atraining terlebih dahulu kepada karyawan yang selalu berada di restoran, agar pengetahuan dan
pelayanan kepada konsumen lebih baik. Dampak dari hal tersebut akan meningkatkan penilaian
“word of mouth konsumen terhadap restoran Ropang Plus Plus, Pluit Sakti.

b. =Berdasarkan hasil penelitian rata-rata (mean) keseluruhan variabel cita rasa produk, pernyataan
rata-rata terendah adalah mengenai suhu produk yang ditawarkan oleh restoran Ropang Plus
Plus, Pluit Sakti. Oleh karena itu, saran untuk kedepannya adalah para karyawan dapat
mempertahankan suhu yang hangat dengan cara memindahkan langsung makanan yang sudah
matang ke tempat yang suhunya sudah diatur untuk kehangatan makanan, agar saat menunggu
makanan untuk satu meja disiapkan, makanan tersebut tidak menjadi dingin.

Bagi penelitian selanjutnya

Peneliti menyadari adanya keterbatasan waktu pada saat melakukan penelitian ini, sehingga

diharapkan penelitian selanjutnya dapat memperluas penelitiannya dengan mengembangkan variabel
yaig diteliti, jumlah responden yang lebih banyak, objek penelitian yang lebih lengkap.
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