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Abstract 

 

This study aims to analyze in depth the influence of Word of Mouth and product 

quality on consumer purchasing decisions, both partially and simultaneously. 

The approach used in this study is quantitative, involving 93 respondents as 

research samples. The data analysis process was carried out using SPSS 

software version 24. The tests carried out included validity and reliability tests, 

as well as classical assumption tests consisting of normality, multicollinearity, 

heteroscedasticity, and autocorrelation tests. Further data analysis used 

multiple linear regression, correlation coefficient tests, and hypothesis tests 

through t-tests (partially) and F-tests (simultaneously). The results of the study 

indicate that Word of Mouth has a positive and significant effect on purchasing 

decisions, with a calculated t value > t table (14.182 > 1.987) and a significance 

of 0.000 < 0.05. Likewise, product quality also shows a positive and significant 

effect on purchasing decisions with a calculated t value > t table (17.335 > 

1.987) and a significance value of 0.000 < 0.05. Simultaneously, Word of Mouth 

and product quality have a positive and significant effect on purchasing 

decisions, as indicated by the calculated F value > F table (201.128 > 3.10) 

with a significance of 0.000 < 0.05. The multiple linear regression equation 

obtained is: Y = 5.672 + 0.302 X₁ + 0.554 X₂ + e. The coefficient of 

determination (R-square) value of 0.793 shows that the Word of Mouth (X₁) and 

product quality (X₂) variables influence the purchasing decision variable (Y) by 

79.3%, while the remainder (100% - 79.3%) = 20.7% is influenced by other 

variables outside this research model. 

 

Keywords: Word of mouth; Product quality; Purchasing decisions 

 
Abstrak 

 

Penelitian ini memiliki tujuan untuk menganalisis pengaruh Word of Mouth dan kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian, baik secara parsial maupun simultan. Adapun untuk penelitian ini menggunakan 

pendekatan dengan  metode kuantitatif, dengan melibatkan 93 responden konsumen sebagai sampel. 

Pendekatan analisis data dalam studi ini memanfaatkan perangkat lunak SPSS versi 24. Pengujian dalam 

penelitian ini mencakup uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik yang terdiri dari uji normalitas, uji 

multikolinearitas, uji heteroskedastisitas dan uji autokorelasi, uji regresi linier berganda, uji koefisien 

korelasi, uji hipotesis yang terdiri dari uji t sercara parsial dan uji f secara simultan Dari hasil penelitian ini 

disimpulkan bahwa Word of mouth memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

dengan nilai thitung > t tabel (14,182 >1,987) dan diperkuat  dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Kualitas 

produk memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai thitung > t tabel  

(17,335 > 1,987) dan diperkuat  dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Word of mouth dan kualitas produk 

secara simultan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai F 
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hitung > F tabel (201,128 >3,10) dan diperkuat dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 dan didapat persamaan 

regresi linier diperkuat dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 dan didapat persamaan regresi linier  berganda 

Y = 5,672 + 0,302 X1 + 0,554 X2 + e. Hasil nilai R-square (koefisien determinasi 0,793. Dengan demikian, 

dapat disimpulkan bahwa variabel Word Of Mouth (X1) dan Kualitas Produk (X2) memengaruhi variabel 

keputusan pembelian (Y) sebesar  79,3 %, Adapun sisanya sebesar (100% - 79,3%) = 20,7% dipengaruhi 

oleh faktor-faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

Kata Kunci : Word of mouth; Kualitas produk; Keputusan pembelian 

 

PENDAHULUAN 

keputusan pembelian dipengaruhi oleh banyak faktor. Kualitas hasil cetakan adalah salah 

satu faktor utama dalam keputusan pembelian ini. Konsumen akan menilai kualitas cetakan dari 

segi ketajaman, akurasi warna, daya tahan, dan kehalusan hasil. Jika produk cetakan memenuhi 

harapan konsumen, konsumen cenderung akan kembali membeli produk dari perusahaan. Menurut 

Fandy Tjiptono (2019:21) mengatakan bahwa "keputusan pembelian adalah suatu proses dimana 

konsumen mengenali masalahnya, mencari informasi mengenai suatu produk atau merek tertentu, 

dan berbagi seberapa baik setiap alternatif dapat menyelesaikan masalah tersebut, yang kemudian 

mengarah pada keputusan pembelian”. 

Oleh karena itu menjadi penting bagi Biger Printing Perumnas 2 Karawaci Tangerang untuk 

memenuhi harapan konsumen sehingga dalam hal ini dapat mempengaruhi keputusan Pembelian 

pada konsumen 

Berikut ini adalah data hasil penjualan dan jumlah konsumen Biger Printing Perumnas 2 

Karawaci Tangerang dari tahun 2021 – 2024. 

 
Berdasarkan hasil tabel 1.1 di atas data hasil penjualan dan jumlah konsumen di Biger Printing 

Perumnas 2 Karawaci Tangerang selama tahun 2021 sampai 2024 mengalami Fluktuatif. Terbukti 

tahun 2021 jumlah konsumen 1.384 dengan jumlah produk terjual sebesar 74,534 pcs, kemudian di 

tahun 2022 mengalami kenaikan jumlah konsumen sebanyak 1,493 dengan jumlah produk terjual 

sebesar 78,729 pcs, lalu  di tahun 2023 mengalami penurunan jumlah konsumen sebesar 1,360 

dengan jumlah produk terjual 76,353 pcs dan pada tahun 2024 mengalami penurunan jumlah 

konsumen menjadi 1,271 dengan jumlah produk terjual sebesar 72,109 pcs. Dalam empat tahun 

terakhir, diduga bahwa penurunan penjualan terhadap pembelian di Biger Printing di Perumnas 2 

Karawaci Tangerang dipengaruhi oleh rendahnya kualitas produk dan kurang efektifnya promosi 

melalui word of mouth 
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Pada tabel 1.2 dapat dilihat 76,7% responden tidak setuju pada indikator Mendorong, 

dengan pernyataan Apakah anda sering mendorong kepada orang lain untuk mencoba produk 

Biger Printing Perumnas 2 Karawaci Tangerang dan hanya 23,3% didapatkan tanggapan 

responden yang menjawab setujunya, tentunya hal tersebut mengindikasikan adanya permasalahan 

pada indikator mendorong. Berbanding dengan indikator lain dimana responden menjawab setuju. 

Dapat dikatakan dari data diatas bahwa produk di Biger Printing di Perumnas 2 Karawaci 

Tangerang belum memenuhi harapan konsumen karena konsumen memiliki ketidakpuasaan 

terhadap produk Biger Printing Perumnas 2 Karawaci Tangerang, sehingga Ketika konsumen 

mengalami ketidakpuasan mereka cenderung berbagi pengalaman buruk mereka kepada orang lain 

serta Word of mouth memiliki pengaruh yang besar terhadap reputasi sebuah perusahaan. 
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Pada tabel 1.3 dapat dilihat 80% responden tidak setuju pada indikator Keawetan, dengan 

pernyataan Apakah Produk Biger Printing Perumnas 2 Karawaci Tangerang  memiliki ketahanan 

yang baik dan tidak cepat rusak dan hanya 20% didapatkan tanggapan responden yang menjawab 

setujunya, tentunya hal tersebut mengindikasikan adanya permasalahan pada indikator Keawetan. 

Berbanding dengan indikator lain dimana responden menjawab setuju. 

Dapat dikatakan dari data diatas bahwa produk di Biger Printing di Perumnas 2 Karawaci 

Tangerang belum memenuhi harapan konsumen karena kurangnya ketahanan yang baik pada 

produk Biger Printing Perumnas 2 Karawaci Tangerang. Konsumen yang tidak melakukan 

pembelian berulang biasanya menganggap pengalaman mereka kurang memuaskan. Apabila hasil 

cetak tidak memenuhi standar kualitas yang diharapkan, seperti warna yang tidak sesuai, gambar 

yang buram, atau hasil cetak yang tidak tahan lama, konsumen cenderung merasa kecewa dan 

mungkin tidak akan kembali. Dengan tingginya tingkat ketidakpuasan ini, perusahaan percetakan 

perlu memperhatikan kualitas produk yang ditawarkannya. Biger Printing Perumnas 2 Karawaci 

Tangerang perlu menyusun rencana untuk meningkatkan kualitas, misalnya dengan memperketat 

kontrol kualitas, meningkatkan layanan, atau memperkuat hubungan dengan konsumen. Hal ini 

akan membantu konsumen menjadi pelanggan setia di masa depan. 

 

Kajian Pustaka 

1. Keputusan Pembelian 

Menurut Kotler dan Keller (2016: 194), “Pengambilan keputusan pembelian adalah 

bagian dari perilaku konsumen yang melibatkan bagaimana konsumen memilih, membeli, 

dan menggunakan barang, jasa, atau ide, dan dimulai dengan pengenalan konsumen terhadap 
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suatu situasi yang dipicu oleh hal tersebut. oleh rangsangan internal atau eksternal, masalah 

atau kebutuhan yang memuaskan kebutuhan dan keinginan 

 

2. Word Of Mouth 

Menurut Word of mouth Latief (2018 : 17) “ adalah Merupakan komunikasi lisan, tertulis 

atau elektronik antara orang-orang mengenai keuntungan dan pengalaman membeli dan 

menggunakan suatu produk atau jasa". Menurut  Priansa (2017 : 339) “ word of mouth 

merupakan kegiatan pemasaran yang memberikan informasi tentang suatu produk atau jasa 

dari satu konsumen ke konsumen lainnya, untuk mendiskusikan, mempromosikan dan 

menjual merek kepada orang lain”. Menurut Priansa   ( 2017: 338) “ Word Of Mouth 

Merupakan salah satu strategi pemasaran yang efektif untuk mengurangi biaya promosi dan 

alur distribusi perusahaan serta keputusan mereka”.  

 

3. Kualitas Produk  

Salah satu nilai utama yang diharapkan pelanggan dari produsen adalah kualitas produk 

terbaik. Kualitas produk adalah bagaimana produk tersebut digambarkan dan dapat 

memberikan sesuatu yang dapat memuaskan konsumen. Menurut Kotler dan Keller (2017:121) 

” mengatakan kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk menjalankan fungsinya, 

termasuk daya tahan, keandalan, keakuratan, kemudahan penggunaan dan perbaikan, dan 

atribut berharga lainnya”. 

 
METODE PENELITIAN 

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif, Menurut Sugiyono (2019:8) 

“Penelitian kuantitatif adalah suatu metode penelitian yang berlandaskan filsafat positivisme 

yang digunakan untuk mempelajari populasi atau sampel tertentu, menggunakan instrumen 

penelitian untuk mengumpulkan data, dan mengkuantifikasi data atau data tersebut. analisis 

statistik untuk tujuan menguji hipotesis yang telah ditentukan”. Penelitian ini merupakan studi 

empiris yang bertujuan untuk menguji pengaruh word of mouth dan kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian pada Biger Printing Perumnas 2 Karawaci Tangerang 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

1. Uji Validitas  

 
Bisa di simpulkan berdasarkan daftar tabel 4.7 variabel Word Of Mouth (Xi) diperoleh nilai 

rhitung berada diatas angka 0,2039 maka semua pernyataan dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner 

yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian 
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Bisa di simpulkan berdasarkan daftar tabel 4.8 variabel kualitas produk (X2) diperoleh nilai 

rhitung berada diatas angka 0,2039 maka semua pernyataan dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner 

yang digunakan layaj untuk diolah sebagai data penelitian 

Tabel 4.9 

Hasil Uji Validitas Y 

No Pertanyaan r Hitung 
r Tabel 

 𝒏𝒐(𝟗𝟏) 
Hasil 

1 

Saya menggunakan produk Biger printing 

Perumnas 2 Karawaci karena dapat memenuhi 

kebutuhan saya. 

0, 607** 0.203 Valid 

2 

Saya membutuhkan produk Biger printing 

Perumnas 2 Karawaci karena produk lama sudah 

rusak/tidak berfungsi lagi. 

 

0,601** 0.203 Valid 

3 

saya merasa puas dengan manfaat yang diberikan 

oleh produk Biger printing Perumnas 2 

Karawaci. 

0, 722** 0.203 Valid 

4 

saya merasa bahwa produk Biger printing 

Perumnas 2 Karawaci ini memberikan nilai lebih 

dibandingkan dengan harganya. 

0, 629** 0.203 Valid 
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No Pertanyaan r Hitung 
r Tabel 

 𝒏𝒐(𝟗𝟏) 
Hasil 

5 

saya merasa telah membuat keputusan yang tepat 

dalam membeli produk  Biger printing Perumnas 

2 Karawaci. 

 

0, 592** 
0.203 Valid 

6 

Saya merasa produk Biger Printing Perumnas 2 

Karawaci ini sepenuhnya memenuhi ekspektasi 

saya saat melakukan pembelian. 

0, 630** 0.203 Valid 

7 

Saya merasa puas dengan pengalaman 

menggunakan produk Biger Printing Perumnas 2 

Karawaci, sehingga berniat untuk membelinya 

lagi di masa depan. 

0,632** 0.203 Valid 

8 

Saya merasa nyaman untuk terus menggunakan 

produk Biger Printing Perumnas 2 Karawaci 

karena kualitas produk dan pelayanannya yang 

memuaskan. 

0, 719** 0.203 Valid 

Sumber: Sumber: Hasil Perhitungan SPSS versi 24 (2025) 

Bisa di simpulkan berdasarkan daftar tabel 4.8 variabel Keputusan Pembelian (Y) diperoleh 

nilai rhitung berada diatas angka 0,2039 maka semua pernyataan dinyatakan valid. Untuk itu 

kuesioner yang digunakan layaj untuk diolah sebagai data penelitian 

 

2. Uji Reliabilitas  

 
Hasil data kuesioner pada tabel yang diperoleh menunjukkan bahwa instrumen yang digunakan 

bersifat reliabel. Suatu butir pernyataan dikategorikan reliabel apabila nilai Cronbach’s Alpha 

melebihi 0,60, dan sebaliknya dianggap tidak reliabel apabila nilai tersebut kurang dari 0,60. 

Berdasarkan Tabel 4.10, dapat disimpulkan bahwa 8 item pernyataan pada variabel Word of 

Mouth (X1) tergolong reliabel, karena nilai Cronbach’s Alpha yang diperoleh adalah 

0,798>0,60”. 

 
Berdasarkan pada daftar tabel 4.11  maka bisa dinyatakan bahwa 8 butir item untuk variabel 

kualitas produk (X2) adalah reliabel, karena nilai dari Cronbach’s Alpha sebesar 0,825 > 0,60. 
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Berdasarkan pada Daftar Tabel 4.12  maka bisa dinyatakan bahwa 8 butir item untuk variabel 

Keputusan Pembelian  (Y) adalah reliabel, karena nilai dari Cronbach’s Alpha sebesar 0,792 > 

0,60 

 

3. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

 
Berdasarkan Daftar Tabel 4.16 besarnya nilai Test Statistic Kolmogorov-Smirnov adalah 

0,200 > 0,05 berarti bisa di simpulkan bahwa  data residual berdistribusi normal 

 

b. Uji Multikolinearitas  

 
Berdasarkan tabel 4.14 di atas, diketahui bahwa nilai VIF untuk seluruh variabel 

independen dalam penelitian ini berada di bawah angka 10, yaitu sebesar 3,653 untuk 

variabel Word of mouth (X1) dan Kualitas Pproduk. Selain itu, nilai Tolerance untuk kedua 
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variabel tersebut lebih dari 0,10, yakni sebesar 0,274. Hal ini menunjukkan bahwa tidak 

terdapat gejala multikolinearitas di antara variabel independen dalam pengujian yang 

dilakukan. Uji tersebut telah dilakukan secara cermat guna memperoleh hasil yang dapat 

dipertanggungjawabkan kebenarannya 

 

c. Uji Autokorelasi  

 
Dari tabel hasil output uji autokorelasi diatas diperoleh nilai DW sebesar 1.923. Hal ini 

disimpulkan bahwa nilai DW yaitu 1.923 terletak diantara 1,55 dan 2,46, berarti tidak 

terjadinya autokorelasi 

 

d. Uji Heteroskedastisitas  

 
Berdasarkan hasil output uji Glejser di atas, diperoleh nilai signifikansi yang melebihi 0,05, 

yaitu sebesar 0,607 untuk variabel Word of mouth (X1) dan 0,401 untuk variabel Kualitas 

Produk (X2). Hal ini menunjukkan bahwa data yang digunakan tidak mengalami gejala 

heteroskedastisitas. Hasil ditunjukkan melalui grafik scatterplot, di mana titik-titik tersebar 

secara acak dan merata di atas serta di bawah angka nol. Dengan demikian, dapat 

disimpulkan bahwa tidak terdapat gejala heteroskedastisitas dalam model regresi ini 
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4. Analisis Regresi Linear  

 
a. Nilai constant sebesar 5,672 mengindikasikan bahwa apabila variabel Word of mouth (X1) 

dan Kualitas Produk (X2) tidak mengalami perubahan atau berada dalam kondisi tetap, 

maka nilai Keputusan pembelian (Y) adalah sebesar 5,672 

b. Nilai Word of mouth (X1) sebesar 0,302 berarti bahwa setiap kenaikan satu satuan pada 

variabel Word of mouth , akan menyebabkan peningkatan pada Keputusan pembelian (Y) 

sebesar 0,302 dengan asumsi variabel Kualitas Produk (X2) tetap 

c. Nilai Kualitas produk (X2) sebesar 0,554 berarti bahwa setiap kenaikan satu satuan pada 

variabel Kualitas Produk, akan menyebabkan peningkatan pada Kepuasan Konsumen (Y) 

sebesar 0,554 dengan asumsi variabel Word Of Mouth (X1) tetap 

 

5. Uji Koefisien Korelasi  

 
Berdasarkan hasil pengujian yang ditampilkan pada tabel di atas, diperoleh nilai koefisien 

korelasi sebesar 0,890. Nilai tersebut berada dalam rentang 0,800–1,000 yang menunjukkan 

bahwa kedua variabel memiliki tingkat hubungan yang Sangat kuat terhadap Keputusan 

Pembelian (Y). 

 

6. Uji Koefisien Determinasi  

Berdasarkan hasil pengujian yang disajikan pada tabel berikut, diperoleh nilai koefisien 

determinasi sebesar 0,793. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa variabel Word Of 

Mouth (X1) dan Kualitas Produk (X2) memengaruhi variabel keputusan pembelian (Y) sebesar  

79,3 %, Adapun sisanya sebesar (100% - 79,3%) = 20,7% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain 

yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
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7. Uji Hipotesis 

 
Berdasarkan hasil perhitungan data dengan metode SPSS 24 sebagaimana terlihat pada daftar 

tabel 4.27 di atas, diperoleh nilai thitung > ttabel atau (14.182 >1987). Hal tersebut diperkuat dengan 

nilai p value (nilai probabilitas) < sig.0,05 atau (0,000<0,05). Dengan demikian maka H0 ditolak 

dan H1 diterima, hal ini menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Word of 

mouth terhadap keputusan pembelian 

 
Berdasarkan hasil perhitungan data dengan metode SPSS 24 sebagaimana terlihat pada daftar 

tabel 4.28 di atas, diperoleh nilai thitung > ttabel atau (17.335 >1987). Hal tersebut diperkuat dengan 

nilai p value (nilai probabilitas) < sig.0,05 atau (0,000<0,05). Dengan demikian maka H0 ditolak 

dan H1 diterima, hal ini menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara kualitas 

produk terhadap keputusan pembelian. 
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Berdasarkan hasil pengujian pengaruh variabel independen secara simultan terhadap 

variabel dependen dilakukan dengan menggunakan uji F. Hasil perhitungan statistik menunjukkan 

nilai Fhitung sebesar 201,128 > Ftabel sebesar 3,10. Dengan menggunakan batas signifikansi 0,05, 

diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa hipotesis yang 

menyatakan bahwa variabel Word of mouth (X1) dan Kualitas Produk (X2) secara simultan memiliki 

pengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Konsumen (Y) . 
 

KESIMPULAN 

Adapun peneliti memperoleh sejumlah kesimpulan dari hasil penelitian yang dilakukan pada 

Biger Printing Perumnas 2 KarawaciTangerang. Temuan-temuan tersebut kemudian dirangkum ke 

dalam beberapa poin sebagai berikut: 

1. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara Word of mouth terhadap keputusan 

pembelian pada Biger Printing Perumnas 2 Karawaci Tangerang. Hal itu dibuktikan dengan 

hasil uji t yang menunjukkan hasil uji t antara Word of mouth terhadap keputusan pembelian 

menunjukkan nilai thitung > ttabel atau (14.182 >1987). Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai p 

value < Sig. 0,05 atau (0,000 < 0,05). Dengan demikian, maka H0 ditolak dan H1 diterima, hal 

ini menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara Word of mouth terhadap 

Keputusan Pembelian 

2. Terdapat pengaruh yang positif dan signifikan antara kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian pada Biger Printing Perumnas 2 Karawaci Tangerang. Hal itu dibuktikan dengan 

hasil uji t yang menunjukkan hasil uji t antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

menunjukkan nilai thitung > ttabel atau (17.335 >1987). Hal tersebut diperkuat dengan nilai p value 

(nilai probabilitas) < sig.0,05 atau (0,000<0,05). Dengan demikian maka H0 ditolak dan H1 

diterima, Dengan demikian, maka H0 ditolak dan H1 diterima, hal ini menunjukan bahwa 

terdapat pengaruh yang signifikan antara kualitas produk terhadap Keputusan Pembelian 

3. Word of mouth dan kualitas produk secara bersama-sama berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. Hal tersebut dibuktikan dari nilai uji F dapat diperoleh nilai Fhitung > Ftabel 

atau (201,128 > 3,10). Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai  p value < signifikansi. 0,05 

atau sebesar 0,000 < 0,05. Dengan demikian, maka H0 ditolak dan H3 diterima, hal ini 

menunjukan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara word of mouth 

dan kualitas produk terhadap Keputusan Pembelian konsumen Biger Printing Perumnas 2 

Karawaci Tangerang. 
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