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PéRelitian ini meneliti tentang “Pengaruh Word of Mouth dan Sales Promotion terhadap keputusan
%9 E @han”Konsumen Kopi Kenangan di Kota Makassar”. Tujuan dari dilakukannya penelitian ini adalah
}:Durgulgmepgetahui seberapa besar pengaruh word of mouth dan sales Promotion terhadap keputusan
“pembelian-konsumen Kopi Kenangan di Kota Makassar.
% é a Téori yang digunakan pada penelitian ini adalah word of mouth, sales promotion dan keputusan
épembeliamy Variabel dalam penelitian ini terbagi menjadi dua jenis yaitu variabel independen dan variabel
dépenden=Variabel independen yaitu word of mouth dan sales promotion, sedangkan keputusan pembelian
%d%lah variabel dependen.
<35 Pénelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Teknik pengambilan sampel yang digunakan
%iﬁlah not— probability sampling dengan menggunakan judgement sampling, dengan sampel sebanyak
16D responden. Pengumpulan data melalui penyebaran kuesioner kepada konsumen Kopi Kenangan di Kota
kassar=Data di analisa dengan uji validitas, uji reabilitas, analisis deskriptif, serta analisis regresi

@&ganda untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat dan diolah

D:ngnggunalkan SPSS 25.
> B Hasil dari uji F dapat disimpulkan bahwa regresi ini layak digunakan dalam penelitian, sedangkan

<hasil uji T menunjukkan variabel word of mouth dan sales promotion berpengaruh signifikan dan positif
?e%hadap keputusan pembelian. Dari hasil uji R* menunjukkan bahwa besaran volume word of mouth dan
wsades promotion berpengaruh terhadap keputusan pembelian dan selebihnya besaran pengujian R?
idiﬁengarﬁhi oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini.

Keesimpulan penelitian ini adalah variabel word of mouth dan sales promotion terbukti berpengaruh
ra sigmfikan terhadap keputusan pembelian konsumen Kopi Kenangan di Kota Makassar.

nge

a kungis word of mouth, sales promotion, keputusan pembelian
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This study examines the "Influence of Word of Mouth and Sales Promotion on the purchasing
decisions™of Kopi Kenangan consumers in Makassar City". The purpose of this research is to find out how
much inflaence word of mouth and sales promotion have on consumer purchasing decisions for Kopi
Kenangamin Makassar City.

The theory used in this research is word of mouth, sales promotion and purchasing decisions. The
variables=in this study are divided into two types, namely the independent variable and the dependent
variable.ethe independent variables are word of mouth and sales promotion, while purchasing decisions
are the dépendent variable.
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This study uses quantitative methods. The sampling technique used is non — probability sampling
using judgement sampling, with a sample of 100 respondents. Data is collected by distributing
questionngires to Kopi Kenangan consumers in Makassar City. The data were analyzed with validity test,

e@abilityiiest descriptive analysis, and multiple regression analysis to find out how much the influence of
ﬁependent variables had on the dependent variable and processed using SPSS 25.

53

T he results of the F test can be concluded that this regression is feasible to use in research, while
ré:vults of the T test show that word of mouth and sales promotion variables have a significant and
itive eﬁ”ect on purchasing decisions. From the results of the R2 test, it shows that the volume of word of
utg ‘andales promotion influences purchasing decisions and the rest of the R2 test is influenced by other
a%les fiot included in this study.
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cluszon of this study is that word of mouth and sales promotion variables have a positive and
cantmﬂuence on consumer purchasing decision for Kopi Kenangan in Makassar City.
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Lg::ltalLBelakang Masalah
Sebagai suatu hasil bumi unggulan Indonesia, kopi merupakan yang paling diminati oleh masyarakat
ones1a =Kopi telah melalui beberapa fase hingga menjadi suatu produk minuman yang seringkali banyak
Hak mirati. Konsumen kopi tidak hanya oleh kalangan dewasa saja tetapi sekarang dinikmati oleh
flangan | Zremaja. Ada beberapa faktor tersendiri yang mendorong kopi diminati dan banyaknya
»étmunculan gerai-gerai kopi yang sangat beragam dan menawarkan berbagai produk yang bervariasi.
Untuk mehnikmati kopi, konsumen tidak perlu ke warung kopi ataupun gerai kopi terdekat. Layanan online
:sqilah banyak tersedia sehingga konsumen lebih dimudahkan untuk menikmati kopi pilihannya.
%erdasarkan katadata.co.id, konsumen kopi di Indonesia dari tahun 2016-2021 diprediksikan bertumbuh
%a@ - rata sebanyak 8,22% setiap tahunnya. Pasokan kopi di tahun 2021 diprediksikan ada hingga 795 ribu
Zforr yang jamlah dikonsumsinya 370 ribu ton, dengan demikian ada keuntungan sebanyak 425 ribu ton.

=

5 = Munculnya gerai-gerai minimarket, café, dan coffee shop kekinian yang menyediakan produk Kopi
yang beragam adalah salah satu bukti bahwa permintaan terhadap produk kopi meningkat drastis.
ezmkmatnya yang mencakup hampir semua kelompok dalam masyarakat mempertegas argumen bahwa

jpf:mkma‘rkopl dapat menjadi gaya hidup tertentu bagi masyarakat kontemporer.

© © Diké4fenakan kandungan kafein yang tinggi, kopi terbukti dapat membantu konsentrasi dan menambah

Eseplangat Sehmgga memasuki masa - masa yang produktif dan juga memiliki aktivitas yang padat, kopi

Zsudah meénjadi minuman yang dikonsumsi kaum millennial untuk kebutuhan sehari - hari.

§ ¢ Selaimy peningkatan produktivitas, adanya budaya ‘nongkrong’, dimana kaum millennial gemar

sbetkump@l’ bercerita ataupun mengerjakan tugas bersama sambil menikmati kopi. Para kaum millenial

‘dnénggunakan media sosial untuk membagikan pengalaman - pengalaman atau kesan tentang suatu merek

§<0p1 yan#sudah mereka coba sehingga terciptalah sebuah tren. Hal ini menarik bagi pengguna media sosial

lainnya uyntuk ikut mencoba tren tersebut. Kaum millennial tidak tanggung - tanggung dalam mengikuti
tren termasuk menjadikan minum kopi sebagai bagian dari kesehariannya.

Di Keta Makassar perkembangan bisnis coffee shop meningkat pesat dari tahun ke tahun karena
banyaknyasminat masyarakat terhadap coffee shop. Dengan terdapatnya peningkatan minat dari konsumen
ini dapat.dimanfaatkan oleh pebisnis kedai kopi sebagai peluang usaha untuk memperoleh laba. Selain itu,
mengkonsumsi kopi sudah menjadi unsur pada gaya hidup dan juga menjadi hal yang masyarakat butuhkan
setiap hai. Peningkatan konsumsi kopi mengakibatkan peningkatan jumlah startup kopi. Startup kopi
sebagai contohnya adalah Kopi Kenangan, Fore Coffee, Kedai Kopi Tuku, Janji Jiwa dan lainnya.
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z < Banyaknya gerai kopi dengan produk unggulannya masing - masing membuat adanya persaingan bisnis
yang sangat ketat.
Suatg-strategi bisnis, yang bisa dilaksanakan oleh sebuah bisnis dalam rangka bersaing adalah mampu
untuk membuat strategi pemasaran yang tepat. Suatu strategi pemasaran yang bisa dilaksanakan ialah
.melakukan promosi penjualan. Menurut Vigna dan Mainardes (2019: 101), sales promotion dapat
-memotivasi, dan mempercepat konsumen untuk melakukan pembelian. Bentuk dari sales promotion dapat
LD33@*upa pémberian kupon, diskon, merchandise, dsb. Selain itu, sales promotion dapat mendorong
gméasyarakat untuk mencoba serta bisa pula dijadikan pertimbangan bagi konsumen mengambil keputusan
gmﬂg%g akhirnya dilakukan pembelian.
o= Word of Mouth, berdasarkan Rusman Latief (2019 : 19). “Word of Mouth ialah sebuah aktivitas
%b@’k@numkam dalam pemasaran yang dilakukan dari satu pelanggan kepada pelanggan lainnya, dengan
Tcdfa Yulisdn, lisan, ataupun elektronik yang masyarakat gunakan sebagai pertukaran pikiran terkait
C;p@iggahuan serta pengalaman tentang suatu produk, perusahaan, ataupun jasa”. Word of mouth
%@pmgaruh besar pada seorang individu dikarenakan informasinya cenderung jujur serta nyata. Seorang
ﬁnawldu cenderung lebih percaya pada informasi produk yang didengar serta diketahuinya dari kerabat
%egla% ataupun orang terdekat dengan pengalamannya sebagai pengguna sebuah produk daripada informasi
gpq-,gia pengiklanan. Di samping hal tersebut, promosi dalam bentuk word of mouth tak memerlukan biaya
Lg}at§§211':serta berpotensi digratiskan apabila konsumen tak terpuaskan saat produknya mengecewakan.
-5 ﬁopl Kenangan adalah suatu rantai kopi grab — and — go yang paling cepat berkembang di Indonesia.
9dde KopivKenangan diawali dikarenakan pendirinya bermisi dalam melakukan penyebaran atas
a(e;gm%aannya pada kopi Indonesia yang merupakan merek lokal supaya mendunia. Kopi Kenangan memulai
gblgmsnya pada tahun 2017, dan kini pada tahun 2021, Kopi Kenangan sudah mempunyai 500 outlet di kota
“yamg tersébar hampir di segala penjuru Indonesia yang diantaranya ialah pada Kota Makassar. Kopi
Tfngénangarﬂmembuka 11 gerai toko di Kota Makassar dan menjadi Kopi Kenangan menjadi suatu pilihan
ermuman kopi grab — and — go dan tempat bagi kaum millenial untuk berkumpul karena tempatnya yang
@man =
; 3 Harga varian menu yang ditawarkan oleh Kopi Kenangan relatif terjangkau untuk dinikmati di setiap
%gangan pembeli. Kopi Kenangan juga menawarkan kupon diskon serta pembelian, dan juga menjual
smerchandise yang dapat dinikmati oleh pelanggannya. Serta dengan menciptakan kepercayaan antara
g’g)lﬁduk dan konsumen membuat pengalaman positif bagi pelanggan sehingga dapat menjadi alasan,
-mengapa Kopi Kenangan mampu bersaing di industri kedai kopi Kota Makassar. Karena penyebaran word
Qoﬁmouth sangat gampang terjadi dan luas cakupannya terhadap produk Kopi Kenangan, hal tersebut
Q;rngndorong penulis untuk meneliti apakah kopi kenangan menerapkan strategi word of mouth dan sales
remotion di dalam marketingnya sehingga meningkatkan keputusan pembelian konsumennya.
= § Berdgsarkan latar belakang ini, penulis menjadi terdorong dalam meneliti tentang “PENGARUH
D\KR)RD OF MOUTH DAN SALES PROMOTION TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
Q(QNSUMEN KOPI KENANGAN DI KOTA MAKASSAR”.
U’ m
EB&Q Identifikasi Masalah
“Dari uraiam latar belakang tersebut, berikut hasil pengidentifikasian permasalahannya:
g 1. Bagaimana pengaruh sales promotion terhadap keputusan pembelian konsumen Kopi Kenangan?
2. Bagaimana pengaruh word of mouth terhadap keputusan pembelian konsumen Kopi Kenangan?
3. Bégaimana pengaruh harga terhadap keputusan pembelian konsumen Kopi Kenangan?

'qe]esew niens uenelul) uep Yy uesmnued

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

‘uedode

C. Batasan Masalah
Dari adanya pengidentifikasian permasalahan tersebut, terdapat beberapa permasalahan dalam meneliti,
yakni:
1. Bagaimana pengaruh sales promotion terhadap keputusan pembelian konsumen Kopi Kenangan?
2. Bagaimana pengaruh word of mouth terhadap keputusan pembelian konsumen Kopi Kenangan?
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D. Batasan Penelitian

Penulis menyusun berbagai batasan penelitian, untuk dijadikan efesiensi serta efektifitas saat
mefeliti. Di bawah ini ialah uraiannya:
Objek yang diteliti ialah Kopi Kenangan.
Subjek yang diteliti ialah masyarakat Kota Makassar yang melakukan pembelian pada Kopi
Kenangan.
Periode penelitian selama November 2021 — Agustus 2022.

W

geruirlusan Masalah
Dari fatar belakang serta batasan permasalahan yang telah diuraikan, dengan demikian dilakukanlah
nusaf’ terkait permasalahan dalam meneliti yakni “adakah pengaruh word of mouth dan sales

Utlon terhadap keputusan pembelian konsumen Kopi Kenangan di Kota Makassar.”

@nﬁuam 9
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T_UJuan Penelitian

Earl arraian rumusan permasalahan yang diuraikan, dengan demikian tujuan atas dilaksanakannya
]@mn qni ialah “untuk mengetahui adakah pengaruh word of mouth dan sales promotion terhadap
u@sanpembehan konsumen Kopi Kenangan di Kota Makassar.”
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&anfaat Penelitian

2 Pemulis mengharapkan penelitian yang kini terlaksana mampu memberi manfaat untuk:

gPerusahaan

Jadlkan referensi terkait variabel yang berkorelasi dengan keputusan pembelian. Dengan demikian
perusahaan mampu menjadikaannya pertimbangan dalam melaksanakan inovasi berikutnya agar
dapat menarik minat konsumen.

2. Pengeliti selanjutnya

Agar menambah wawasan dan ilmu serta menjadi refrensi dalam penelitian berikutnya terkait

pengaruh word of mouth serta sales promotion terhadap keputusan pembelian.

c»—t
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Hipotesis
Hipdtesis yang dihasilkan berbentuk sebuah anggapan, dugaan ataupun pernyataan dalam rangka
ari pembuktian atas adanya korelasi antar beberapa pernyataan. Berdasarkan kerangka pemikiran,
?% eneliti membuat hipotesis;
% Word of mouth (X1) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y).
ﬁig Word of mouth (X1) tidak mempengaruhi keputusan pembelian (Y).
%Hg Salesspromotion (X2) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y).
EH@ Sales promotzon (X2) tidak mempengaruhi keputusan pembelian (Y).

=
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; METODOLOGI PENELITIAN

Objek Penelitian

Obyek yang diinginkan dalam penelitian ini adalah word of mouth dan sales promotion, sedangkan
byek penelitian ini adalah konsumen yang pernah melakukan pembelian pada Kopi Kenangan di Kota
Makassar Sulawesi Selatan.
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B. Metode Penelitian

Dalam penelitian ini peneliti akan menggunakan metode kuantitatif, menurut Husein Umar (2019: 3),
penelitiapgkuantitatif disusun untuk membangun atau memperoleh ilmu pengetahuan keras yang berbasis
pada objektivitas dan kontrol yang beroperasi dengan aturan — aturan ketat, termasuk mengenai logika,
kebenarapny hukum — hukum, aksioma, dan prediksi. Peneliti harus mendefisikan variabel penelitian,
mengembangkan instrument, mengumpulkan data, melakukan analisis atas temuan, dan melakukan
generalisasi melalui pengukuran yang sangat hati — hati dan objektif.

1
AN
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C. Variabel Penelitian
Varigbgl yang digunakan dalam penelitian ini dapat dikelompokkan sebagai berikut:
1 Variabel Dependen
Variabel dependen atau variabel terikat dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian. Keputusan
pembelian merupakan pilihan dari 2 alternatif ataupun lebih. Dengan itu maka pihak pengambil
keptitusan wajib memilih satu dari sejumlah alternatif pilihan yang disediakan (Sudaryono, 2016:

1003,

T :
2. Q’\J"Var?iabel Independen
arfabel independent atau variabel bebas dalam penelitian ini adalah word of mouth dan sales
romotzon
& Word of Mouth
‘ Menurut Priansa (2017: 339) word of mouth merupakan sebuah kegiatan pemasaran dalam
;j memberikan informasi suatu produk atau jasa dari satu konsumen kepada konsumen lainnya
© untuk membicarakan, mempromosikan dan mau menjual suatu merek kepada orang lain.
tr Sales Promotion
2z Menurut Kotler & Amstrong (2017: 496) sales promotion atau promosi penjualan terdiri
“ dari insentif berjangka pendek dalam rangka memberikan dorongan untuk membeli ataupun
o menjual sebuah produk saat itu juga.

nbuaw buedeyiq - L
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Teknik Pengumpulan Data

Penelitian ini mengumpulkan data dengan cara menyebarkan kuesioner berbentuk google form kepada
gpaza responden yang berkaitan dengan variabel — variabel dalam penelitian yakni word of mouth, sales
Spromotion; dan keputusan pembelian terhadap konsumen Kopi Kenangan outlet di Kota Makassar.
cResponden. diminta untuk menjawab dan mengisi pertanyaan dari kuesioner yang diberikan dengan
-jm%rnberi skor numerik sesuai dengan tingkat kesetujuan mereka menggunakan skala likert.

d'u

uad

= ‘

EE Teknik Pengambilan Data

c Pada penelitian ini, menggunakan metode pengambilan sampel non — probabilitas dengan teknik

Drz'u ment ssampling, yaitu menentukan dengan pertimbangan khusus yang diperhitungkan sebelum
emgambllan sampel. Dalam penelitian ini, responden yang dipilih merupakan konsumen yang pernah

—rnernbeh Kopi Kenangan. Jumlah sampel adalah 100 orang. Setelah kuesioner terisi, akan diolah oleh

%rggram SPSS.

uesi

Tg?g Tekmk Analisis Data
c1. Ujelnstrumen Kuesioner
f@. Uji Validitas
Menurut Umar (2019), Uji validitas berguna untuk mengetahui apakah ada apakah ada
== pertanyaan/ pernyataan pada kuesioner yang harus dihapus/ diganti karena tidak dapat
= mengukur/ tidak valid. Untuk mengetahui validitas setiap indikator di dalam kuesioner,
- bandingkan nilai korelasi hasil hitung (di bawah kolom (Corrected Item Total Correlation)
dengan nilai r tabel. Jika sampel sebanyak 30 dan taraf signifikansi o sebesar 5%, maka nilai
r tabel adalah 0,306. Jika hasil korelasi hitung > 0,306 maka indikator atau pertanyaan
tersebut valid.
b, Uji Reliabilitas
Uji Realibilitas digunakan untuk menetapkan instrumen kuesioner dinyatakan reliabel atau
dapat digunakan secara konsisten. Menurut Sugiyono (2018: 268) pengujian reliabilitas adalah
tingkat konsistensi serta data yang stabil. Alat pengukuran dikategorikan reliabel apabila
= memperlihatkan hasil yang konsisten berdasarkan masa ke masa. Sedangkan data yang

:Jaquins ue>1
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dinyatakan tak reliabel tak bisa diproses ke tahap selanjutnya. Uji realibilitas menggunakan
metode koefisien realibilitas Cronbach’s Alpha, dengan rumus sebagai berikut:

\(1)Jika nilai Cronbach’s Alpha > 0,60 maka pernyataan yang terdapat dalam kuesioner

dinyatakan reliabel atau dapat digunakan secara konsisten.

(2)Jika nilai Cronbach’s Alpha < 0,60 maka pernyataan yang terdapat dalam kuesioner

dinyatakan tidak reliabel atau tidak dapat digunakan secara konsisten.

2. Anﬁisis Deskriptif

Rata — Rata
Agar mengetahui atribut utama yang membuat konsumen untuk membeli produk Kopi

#~ Kenangan, maka digunakan perhitungan rata — rata dengan menjumlahkan seluruh nilai data

kemudian dibagi dengan jumlah sampelnya. Rumus mean sebagai berikut.
XX

n

X =
Keterangan:
X = nilai rata — rata
x; = nilai sampel ke-i
n = jumlah responden

Rentang Skala
Rentang nilai dihitung menggunakan rumus sebagai berikut.
m-—1

Keterangan:

Rs = Rentang skala penelitian

M = jumlah kategori

Dimana skor terbesar adalah 5 dan skor terkecil adalah 1, maka dapat ditentukan rentang
skala penelitiannya sebagai 0,8.

. Uji Asumsi Klasik

a.

Uji Normalitas

Tujuan dari dilakukannya uji normalitas adalah untuk menguji distribusi normal dalam
model regresi, terlepas dari apakah variabel residual atau penganggu memiliki distribusi
normal (Ghozali, 2018: 161). Pengujian normalitas dapat diuji dengan uji statistik non —
parametrik Monte Carlo dengan kriteria sebagai berikut:
(1) Jika Probabilitas > 0,05 berarti data residual berdistribusi normal.
(2) Jika Probabilitas < 0,05 berarti data residual berdistribusi tidak normal.
Uji Multikolinearitas

Uji Multikolinearitas mempunyai tujuan untuk menguji apakah adanya korelasi antar
variabel independent (bebas) pada model regresi (Ghozali, 2018: 105). Model regresi yang

» Dbaik adalah jika tidak terjadi korelasi antar variabel independen. Untuk menguji terjadinya

multikolinearitas menurut Umar (2019: 81) patokan besaran koefisien korelasi antar variabel
independen adalah 0,5, yang berarti tidak terjadi multikolinearitas. Selain itu, dapat diperoleh
dari melihat nilai Tolerance atau VIF (Variance Inflation Factor). Kriterianya sebagai berikut:

_ (1) Jika nilai Tolerance > 0,10 atau VIF < 10, maka tidak terjadi multikolinearitas.

(2) Jika nilai Tolerance < 0,10 atau VIF > 10, maka terjadi multikolinearitas.
Uji Heteroskedasitas

Menurut Ghozali (2018: 137), pengujian heteroskedasitas mempunyai tujuan untuk
menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual satu
pengamatan ke pengamatan yang lain. Model regresi yang mempunyai varian dari residual
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satu pengamatan lain yang tetap, maka di sebut homoskedastisitas. Terdapat beberapa cara
untuk mengetahui ada atau tidak ada — nya heteroskedastisitas, yaitu menggunakan berbagai
Sytes, seperti Glesjer Test, Park Test, dan White’s General Heteroscedasticity Test. Di dalam
— penelitian ini, peneliti menggunakan Glesjer Test. Untuk mengukur heteroskedastisias
o terdapat kriteria sebagai berikut:
o (1)Jika nilai sig > 0,05, maka tidak terjadi heteroskedastisitas.
T (2)Jika nilai sig < 0,05, maka terjadi heteroskedastisitas.
nzﬂisis Regresi Berganda
#Analisis regresi digunakan untuk mengukur kekuatan hubungan antara dua variabel atau lebih
sefta berguna untuk menujukkan arah hubungan antara variabel terikat dan variabel bebas. Variabel
terikat (dependen) dianggap random atau stokastik. Yang berarti, terdapat distribusi probabilitas
ddn variabel bebas (independen) dianggap memiliki nilai tetap (jika pengambilan sampel diulang),
Ghozali (2018: 94). Penelitian ini menggunakan rumus analisis regresi berganda sebagai berikut:

= Y= 0+ p1X1+ p2X2+e

thterangan:

Y% Keputusan Pembelian

XT'= Word of Mouth

X2 = Sales Promotion

B0-= Kostanta

B b= Koefisien regresi variabel word of mouth

BZ = Koefisien regresi variabel sales promotion

e £ error

@ Uji Signifikan Koefisien (Uji t)
= Uji t digunakan untuk mengetahui adanya pengaruh masing — masing variabel bebas terhadap
variabel terikat, (Ghozali 2018: 99). Kriteria untuk menentukan signifikan tidaknya suatu variabel
bebas adalah:
@ (1)Jika nilai Sig. t < o (0,05), maka tolak Hoy dan terima H, atau dijelaskan bahwa variabel
bebas berpengaruh terhadap variabel terikat.
(2)Jika nilai Sig. t > a (0,05), maka terima Ho dan tolak H, atau dijelaskan bahwa maka
variabel bebas tidak berpengaruh terhadap variabel terikat.
b. Uji Kelayakan Model (Uji F)
~ Uji F digunakan untuk melihat apakah terdapat pengaruh secara bersamaan antara variabel
=hebas (independent) dan variabel terikat (dependen), (Ghozali 2018: 98). Hal tersebut dapat
dilihat dengan membandingkan F hitung dan F tabel. Sebagai berikut kriteria yang digunakan
#¢bagai penentu apakah model layak digunakan atau tidak:
= (1)Jika sig. F < 0,05, maka Hy ditolak dan H, diterima atau dijelaskan bahwa model layak
; digunakan dalam penlelitian.
& (2)Jika sig. F > 0,05, maka Hy diterima dan H, ditolak atau dijelaskan bahwa model layak
= digunakan dalam penlelitian.

. Uji Koefisien Determinasi (R?)

%= Uji Koefisien Determinasi digunakan untuk mendapatkan nilai R* yang dapat mengukur
seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel terikat. Nilai dari koefisien
determinasi adalah antara nol dan satu. Sebagai berikut kriteria yang digunakan dalam koefisien
determinasi (R?):

(1)Jika nilai R?* mendekati angka 1 maka variabel terikat dapat dinyatakan mampu
memberikan hamir seluruh informasi yang dibutuhkan untuk memprekdisi variabel
dependen.

== (2)Jika nilai R? mendekati angka 0 maka variabel terikat dapat dinyatakan sangat terbatas

untuk memprekdisi variabel dependen.

)&

I
<
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HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Objek Penelitian
_Kopi Kenangan adalah salah satu perusahaan yang bergerak pada bidang F&B yang berfokus dalam
cindustri cffee — chain dengan konsep grab and go. Kopi Kenangan pertama didirikan oleh Edward
ﬂ“ irtanata, Cynthia Chaerunissa, dan James Prananto pada tahun 2017 dengan misi untuk menyebarkan
Lgmifnat pada hasil kopi Indonesia yang berkualitas tinggi di Asia.
‘“Kopi Kenangan membuka gerai pertamanya di Menara Standard Chartered, Jakarta dan sampai tahun
&@_‘?,Z%udah mempunyai 600 gerai yang tersebar di seluruh Indonesia. Tidak hanya membuka gerai, Kopi
aggan memproduksi 3 varian kopi siap saji dan menjualnya di berbagai jaringan ritel modern seperti
é[lﬁomaret Alfamart, dan juga di supermarket.
e Kepl Kenangan dikenal dengan keunikannya dalam menamai produk mereka seperti kopi kenangan
Emgntcm kopi kenangan masa lalu, kopi kenangan mantan menikah, dan yang lain — lain. Sisi unik lainnya
rcxtegdagat dalam arti “kenangan” dalam mereknya sendiri yang bermaksud untuk membangkitkan ingatan
gc?sege@ang @ntah karena kopinya, maupun pada mantan yang tak terlupakan.
® CKQpl Kenangan pertama kali hadir di Kota Makassar tanggal 24 Juli 2019 bertempat di Trans Studio
g\/léll.oSekErang sudah 13 gerai Kopi Kenangan tersebar diseluruh Kota Makassar dan menjadi salah satu
L%)lﬁh@l tempat nongkrong.
C

'OD_C

512U Instrumen Kuesioner
a. Gji Validitas

: Pengujian validitas dilakukan sebagai pengukur valid atau tidaknya setiap pernyataan -
pernyataan pada kuesioner, dengan mengambil sampel sebanyak 30 dan di proses menggunakan
goftware SPSS versi 26. Uji validitas ini menggunakan tingkat kepercayaan sebesar 5% sehingga
diperoleh nilai tabel r = 0,306. Jika R hitung diatas nilai R tabel (0,306), maka pertanyaaan
tersebut valid. Berdasarkan hasil dari uji validitas, dapat dianalisis bahwa seluruh butir pernyataan
pada kuesioner sudah valid. Setiap item pada variabel word of mouth, sales promotion, dan
Keputusan pembelian diketahui R hitung > R tabel maka dapat dinyatakan valid atau dapat
dipercaya, dan layak digunakan sebagai instrument pengukuran.

. ji Reliabilitas

Uji reliabilitas digunakan sebagai pengukur untuk melihat reliabel atau dapat digunakan

secara konsisten. Jika suatu variabel memiliki nilai Cronbach’s Alpha > 0,60 maka, variabel
tersebut dapat dinyatakan reliabel. Berdasarkan hasil dari uji reabilitas, maka diketahui bahwa
=yariabel Word of Mouth memiliki nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,903, untuk variabel Sales
Promotion memiliki nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,878, dan untuk variabel Keputusan
#Pembelian memiliki nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,834. Semua variabel memiliki nilai
‘Cronbach’s Alpha > 0,60, yang berarti bahwa seluruh variabel dalam penelitian ini terbukti
teliabel atau dapat digunakan secara konsisten.
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©2. Analisis Deskriptif
a. “Word of Mouth
. Nilai total rata —rata dari tiap indikator Word of Mouth sebesar 4,34, yang berarti tanggapan
dari responden Sangat Setuju terhadap semua pernyataan indikator word of mouth.
b. =Sales Promotion
Nilai total rata — rata dari tiap indikator Sales Promotion sebesar 4,11 yang berarti
tanggapan dari responden Setuju terhadap semua pernyataan indikator sales promotion.
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c. Keputusan Pembelian
Nilai total rata — rata dari tiap indikator Keputusan Pembelian sebesar 4,29 yang
berarti tanggapan dari responden Sangat Setuju terhadap semua pernyataan indikator
keputusan pembelian

1

'd

©3. UjiAsumsi Klasik
a. Uji Normalitas
: Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah data berdistribusi normal dalam regresi,
atau tidak. Pengujian normalitas ini dilakukan melalui teknik uji statistik Monte Carlo dengan
tmgkat confidence level 95%. Uji ini dilakukan menggunakan 100 sampel. Jika nilai signifikansi
leblh besar dari 0,05 maka data berdistribusi normal, namun jika nilai signifikansi lebih kecil dari
0 05 maka data tidak berdistribusi normal. Berdasarkan hasil dari uji normalitas, maka dapat
dijelaskan bahwa nilai Sig. (2 — tailed) sebesar 0,320 > 0,05, diketahui bahwa data memiliki nilai
fesidual berdistribusi normal.
. Hji Multikolinearitas
= Pengujian multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah adanya korelasi antar variabel
Bebas pada model regresi. Jika nilai Tolerance > 0,10 atau nilai VIF < 10, maka tidak terdapat
Korelasi antar variabel bebas. Berdasarkan hasil dari uji multikolinearitas, maka dapat dijelaskan
bahwa nilai Tolerance kedua variabel bebas sebesar 0,691 > 0,10 dan nilai VIF sebesar 1,448 <
L0 sehingga pada pengujian ini tidak terjadi korelasi antar variabel bebas. Hal ini berarti bahwa
variabel word of mouth dan sales promotion tidak akan berubah secara dramatis apabila dalam
penelitian ini selanjutnya ditambahkan variabel bebas didalam model.
Uji Heteroskedastitas
= Pengujian heteroskedasitas mempunyai tujuan untuk menguji apakah model dalam regresi
terjadi ketidaksamaan varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain. Hasil dari
pengujian heteroskedasitas yang telah dilakukan terhadap model regresi, maka dapat disimpulkan
ferjadi gejala heteroskedasitas. Namun, untuk menghilangkan gejala heteroskedasitas dalam
model dapat dilakukan dengan metode Weighted Least Square. WLS dapat menetralisasi gejala
Eeteroskedasitas, dengan menggunakan pembobot yang proporsional terhadap kebalikan dari
varians variabel respon sehingga diperoleh error baru yang memiliki sifat seperti regresi dengan
OLS (Ordinary Least Square). Setelah dilakukan pengujian heteroskedasitas dengan metode
WLS, terdapat hasil bahwa, nilai Sig. dari variabel word of mouth sebesar 0,100 > 0,05 tidak
terjadi heteroskedasitas. Nilai Sig. dari variabel sales promotion sebesar 0,607 > 0,05 sehingga
‘tidak terjadi heteroskedasitas atau tidak terjadi kesamaan varian residual satu pengamatan ke
“pengamatan yang lain pada penelitian ini.
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4. Analisis Regresi Berganda
- Y =4,048 + 0,482 X; + 0,441 X;
Keterangan:
Ya= Keputusan Pembelian
Xa= Word of Mouth
X5= Sales Promotion
: Hasil dari persamaan regresi berganda menunjukkan nilai konstata sebesar 4,048. Jika
variabel word of mouth (Xi) meningkat sebesar 1 dengan syarat variabel lain bernilai konstanta
maka nilai variabel keputusan pembelian meningkat sebesar 0,482. Jika variabel sales promotion
(%) meningkat sebesar 1 dengan syarat variabel lain bernilai konstanta maka nilai variabel
képutusan pembelian meningkat sebesar 0,441.
a. =Uji Signifikan Koefisien (Uji t)
Pengujian t bertujuan untuk mengetahui adanya pengaruh masing — masing variabel bebas
Serhadap variabel terikat. Apabila nilai Sig. t < o (0,05), maka variabel bebas berpengaruh
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terhadap variabel terikat. Apabila nilai Sig. t > o (0,05), maka variabel bebas tidak berpengaruh
terhadap variabel terikat. Berdasarkan hasil dari pengujian signifikan koefisien bahwa variabel
word of mouth terhadap keputusan pembelian memiliki nilai koefisien yang positif, nilai t hitung
lebih besar dari nilai t tabel (6,433 > 1,984) dengan signifikansi 0,000 < 0,05. Variabel sales
promotion terhadap keputusan pembelian memiliki nilai koefisien yang positif, nilai t hitung
8,198 lebih besar dari nilai t tabel (8,198 > 1,984) dengan signifikansi 0,000 < 0,05. Dari hasil
fersebut dapat disimpulkan bahwa semua variabel bebas berpengaruh positif dan signifikan
terhadap variabel terikat.

. Bji Kelayakan Model (Uji F)
‘ Pengujian f dilakukan untuk melihat apakah koefisien regresi berganda yang terdapat

dalam model bisa digunakan untuk memprediksi nilai variabel terikat. Apabila nilai F hitung lebih
bBesar dari nilai F tabel, atau nilai probabilitas signifikan < 0,05, maka H, diterima. Apabila nilai
F'hitung lebih kecil dari nilai F tabel, atau nilai probabilitas signifikan > 0,05, maka H, ditolak.
Berdasarkan data dari hasil pengujian kesesuaian model diketahui bahwa nilai F hitung lebih besar
dari F tabel (121,088 > 3,09) dan signifikansi 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa paling
tidak ada satu diantara koefisien yang # 0, sehingga dapat disimpulkan bahwa regresi ini layak
digunakan pada penelitian ini.

. Uji Koefisien Determinasi (R?)
< Pengujian koefisien determinasi bertujuan untuk mengetahui besarnya kemampuan model
dalam menerangkan variasi dari variabel terikat (dependen). Apabila nilai R? mendekati angka 1
maka variabel terikat dapat dinyatakan mampu memberikan hampir seluruh informasi yang
dibutuhkan untuk memprediksi variabel terikat. Berdasarkan data dari hasil uji koefisien
determinasi, diketahui bahwa hasil R Square memiliki nilai sebesar 0,708. Maka dapat
disimpulkan bahwa pengaruh variabel bebas yaitu word of mouth, sales promotion terhadap
variabel terikat yaitu keputusan pembelian, sebesar 71,4%. Sebagian nilai sebesar 28,6%
dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Pembéhasan

Pen@aruh word of mouth terhadap keputusan pembelian

cDi dalam penelitian ini, diketahui bahwa hasil dari uji t menunjukkan word of mouth
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, hal ini dikarenakan nilai koefisien
positif dan nilai sig. 0,000 < 0,05.

Menurut Priansa (2017: 339) word of mouth merupakan sebuah kegiatan pemasaran dalam
memberikan informasi suatu produk atau jasa dari satu konsumen kepada konsumen lainnya untuk
membicarakan, mempromosikan dan mau menjual suatu merek kepada orang lain. Menurut Babin,
Batty (2014) bahwa dorongan terhadap teman atau relasi untuk melakukan pembelian terhadap
preduk dan jasa perusahaan. Hasil dari penelitian ini diperkuat dan didukung dengan penelitian
terdahulu yang dilakukan oleh Cynthia Anggraini dan Tina Melinda (2018) bahwa word of mouth
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

w Hal ini menunjukkan bahwa konsumen dari Kopi Kenangan mau membicarakan hal — hal
posgitif, merekomendasikan produk dan jasa dari Kopi Kenangan dan memberikan dorongan untuk
melakukan pembelian.

Pengaruh sales promotion terhadap keputusan pembelian

Di dalam penelitian ini, diketahui bahwa hasil dari uji t menunjukkan sales promotion
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, hal ini dikarenakan nilai koefisien
positif dan nilai sig. 0,000 < 0,05.

Hasil dari penelitian ini diperkuat dan didukung dengan penelitian terdahulu yang dilakukan
olelh Wiwik Cahyani dan Raya Sulistyowati (2021) bahwa sales promotion berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian.

= 10
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Hal ini menunjukkan bahwa alat — alat sales promotion dari Kopi Kenangan, persyaratan, durasi,
dan juga fungsi aplikasi Kopi Kenangan mendapat reaksi positif dari konsumen serta mempengaruhi
kepuatusan pembelian konsumen.

= KESIMPULAN DAN SARAN

1na-l

Kesimpulan

Berdasarkan analisis dan hasil perhitungan mengenai pengaruh word of mouth dan sales promotion
teﬂiadap keputusan pembelian pada Kopi Kenangan di Kota Makassar, maka dapat disimpulkan bahwa
wg;’d of mouth berpengaluh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Kopi Kenangan.
< T Dapat disimpulkan juga bahwa sales promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap
mquutusan pembelian Kopi Kenangan. Kopi Kenangan memberikan promosi yang dapat menarik
&k@nsumen untuk melakukan pembelian. Promosi tersebut dapat berupa potongan diskon, cashback, poin
mregvards dsb. Kemudahan untuk mengakses promosi tersebut diakomodasikan dengan menggunakan
maﬂlkas; dari Kopi Kenangan sendiri. Sehingga, konsumen tertarik untuk melakukan pembelian.
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Bérdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan diatas, maka peneliti memberikan saran sebagai

g_mm
@-ﬁue
53

agi 'Perusahaan
—Dari hasill penelitian yang telah dilakukan, word of mouth ternyata diketahui mempengaruhi
keputusan pembelian pelanggan, Hal ini menggambarkan, salah satu usaha yang dapat dilakukan
olehiperusahaan untuk dapat meningkatkan keputusan pembelian adalah dengan menciptakan word
of nouth yang lebih baik. Dengan adanya pengalaman baik yang diberikan oleh Kopi Kenangan, hal
tersgbut dapat mendorong adanya word of mouth yang positif sehingga dapat mendorong terjadinya
pembelian.
=Dari hasil penelitian menunjukkan bahwa sales promotion berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian. Maka Kopi Kenangan dapat mempertahankan dalam menawarkan
salég promotion agar konsumen tetap tertarik dalam membeli produk Kopi Kenangan. Hal ini dapat
mendukung misi dari Kopi Kenangan yaitu untuk memperkenalkan serta meningkatkan minat pada
kopbyang berkualitas tinggi dari Indonesia di seluruh Asia.
. Bagi Penelitian Selanjutnya
Saran bagi penelitian selanjutnya diharapkan dapat memperluas populasi penelitian ini ataupun
melakukannya terhadap perusahaan yang berbeda. Peneliti selanjutnya yang menjadikan penelitian
ini=sebagai referensi serta meneliti tentang word of mouth, sales promotion, dan keputusan
petiibelian, dapat mengganti variabel berbeda yang juga memiliki pengaruh terhadap keputusan
pembelian. Tidak hanya mengganti variabel, namun peneliti selanjutnya harus lebih mengkaji lebih
banyak sumber dan referensi agar penelitian selanjutnya dapat lebih baik.
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