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Slovin’s formula (e = 10%). Data were collected through questionnaires and
analyzed using simple linear regression, multiple linear regression,
correlation analysis, coefficient of determination, t-test, and F-test with SPSS
26. The results show that the Price variable (X1) significantly influences
purchasing decisions (t = 8.454 > t-table 1.985, sig = 0.000). The Word Of
Mouth variable (X2) also significantly influences purchasing decisions (t =
14.979 > t-table 1.985, sig = 0.000). Simultaneously, both variables
significantly influence purchasing decisions (F = 128.497 > F-table 3.943, sig
= 0.000). The regression equation obtained is Y = 5.004 + 0.311X; + 1.176X>
with R? = 0.728. This indicates that Price and Word Of Mouth contribute
72.8% to purchasing decisions, while the remaining 27.2% is influenced by
other factors.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga dan word of mouth terhadap keputusan pembelian
konsumen pada UD. Oji Siomay di Jakarta Timur. Jenis penelitian ini adalah asosiatif dengan pendekatan
kuantitatif deskriptif. Populasi penelitian berjumlah 14.208 konsumen tahun 2024, dengan sampel sebanyak
99 responden yang ditentukan menggunakan rumus Slovin (e = 10%). Data dikumpulkan melalui kuesioner
dan dianalisis dengan regresi linier sederhana, regresi linier berganda, uji korelasi, koefisien determinasi,
uji t, dan uji F menggunakan SPSS 26. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Harga (X1)
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (thitung = 8,454 > ttabel 1,985, sig = 0,000). Variabel
Word Of Mouth (X2) juga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (thitung = 14,979 > ttabel
1,985, sig = 0,000). Secara simultan, Harga dan Word Of Mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian (Fhitung = 128,497 > Ftabel 3,943, sig = 0,000). Persamaan regresi berganda diperoleh Y = 5,004
+0,311X; + 1,176X; dengan R? = 0,728. Artinya, harga dan word of mouth berkontribusi 72,8% terhadap
keputusan pembelian, sedangkan sisanya 27,2% dipengaruhi faktor lain di luar penelitian.

Kata Kunci : Harga, Word of Mouth, Keputusan Pembelian
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PENDAHULUAN

Pertumbuhan bisnis kuliner di Indonesia sendiri mengalami perkembangan yang pesat dari
tahun ke tahun. Hal ini memicu semakin banyak pengusaha yang tertarik untuk memulai usaha di
sektor ini. Mereka berlomba-lomba memenangkan persaingan di pasar yang semakin kompetitif.

Salah satu bisnis kuliner yang berkembang di Indonesia adalah siomay. Makanan ini awalnya
identik dengan kota Bandung, namun seiring berjalannya waktu, siomay dapat dengan mudah
dijumpai di berbagai kota besar seperti Jakarta. Seiring meningkatnya jumlah bisnis siomay di
Jakarta, tingkat persaingan juga semakin tinggi.

UD. Oji Siomay di Jakarta Timur merupakan salah satu pelaku usaha kuliner yang
menghadapi dinamika pasar kompetitif. Data penjualan lima tahun terakhir menunjukkan bahwa
perusahaan mengalami fluktuasi dan belum sepenuhnya mencapai target.

Tabel 1
Data Penjualan UD. Oji Siomay Periode 2020-2024

Tahun | Jumlah Konsumen Pencapaian Target
2020 6.642 Rp. 132.840.000 Rp. 240.000.000
2021 11.540 Rp. 230.800.000 Rp. 240.000.000
2022 12.931 Rp. 258.620.000 Rp. 264.000.000
2023 10.530 Rp. 210.600.000 Rp. 288.000.000
2024 14.208 Rp. 284.160.000 Rp. 288.000.000

Sumber : Data Penjualan UD. Oji Siomay (2020-2024)

Berdasarkan tabel 1, fluktuasi ini mengindikasikan bahwa keputusan pembelian konsumen
belum stabil. Beberapa faktor diduga menjadi penyebab, salah satunya adalah harga. Menurut
Armstrong (2018:81), harga adalah sejumlah uang yang dibebankan atas suatu barang atau jasa,
atau nilai yang ditukar konsumen atas manfaat yang diperoleh. UD. Oji Siomay mematok harga
Rp20.000 per porsi, lebih tinggi dibanding pesaing sekitar yang menjual Rp15.000—Rp17.000.

Tabel 2
Perbandingan Harga UD. Oji Siomay Dengan Kompetitor
Nama Jenis Jarak Harga/Porsi
UD. Oji Siomay Siomay Ikan - Rp. 20.000
Siomay Bang Wili Siomay Ikan Kurang dari 1 Km Rp. 15.000
Somay Jeki Siomay Ikan Kurang dari 1 Km Rp. 17.000
Somay Bang Jek 14 Siomay Ikan Kurang dari 1 Km Rp. 15.000

Sumber : Data diolah penulis 2024

Perbedaan harga ini berpotensi mengurangi minat beli konsumen yang sensitif terhadap
harga, meskipun ada konsumen yang tetap loyal karena menilai kualitas produk UD. Oji Siomay
lebih baik. Hal ini menunjukkan bahwa harga memiliki peran strategis dalam memengaruhi
keputusan pembelian. Selain harga, faktor lain yang juga penting adalah word of mouth (WOM).
Menurut Kotler dan Keller (2016:60), WOM adalah komunikasi antarpribadi mengenai produk
atau jasa yang dapat memengaruhi keputusan pembelian, baik melalui percakapan langsung
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maupun media komunikasi. WOM sering kali dianggap lebih kredibel dibanding promosi
perusahaan karena berasal dari pengalaman nyata konsumen.

Namun, hasil pra-survei pada 20 konsumen UD. Oji Siomay menunjukkan bahwa WOM
masih relatif rendah. Banyak konsumen jarang menceritakan, merekomendasikan, atau mengajak

orang lain untuk membeli produk tersebut.

Tabel 3
Hasil Kuisioner Pra-Survey Mengenai UD. Oji Siomay
Jawaban
No Indikator Pertanyaan = Jumlah
Ya | Tidak
Saya sering menceritakan pengalaman saya
setelah makan di UD. Oji Siomay kepada 3 17 20
1 | Menceritakan orang lain. _ - _
Saya merasa antusias membagikan cerita
tentang rasa dan pelayanan UD. Oji Siomay 7 13 20
kepada teman atau keluarga.
Saya merasa yakin bahwa UD. Oji Siomay 9 1 20
) Merekomendasika | layak direkomendasikan kepada orang lain.
n Saya pernah menyarankan kepada orang lain 5 15 20
untuk mencoba makan di UD. Oji Siomay.
Saya pernah mengajak teman atau keluarga 6 14 20
untuk makan di UD. Oji Siomay.
3 | Mengajak Saya cenderung ingin mengajak orang lain ke
UD. Oji Siomay karena pengalaman saya 8 12 20
yang positif.

Sumber : Hasil olah data kuisioner pra-survey 2024

Temuan pra-survei ini memperkuat bahwa WOM belum optimal dimanfaatkan sebagai
strategi pemasaran. Padahal, WOM yang positif dapat mempercepat penyebaran informasi produk
dan meningkatkan kepercayaan konsumen baru. Dengan melihat kondisi penjualan yang fluktuatif,
persaingan harga yang ketat, serta rendahnya WOM konsumen, maka penting untuk melakukan
penelitian mengenai “Pengaruh Harga dan Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian
Pada UD. Oji Siomay Jakarta Timur”.

KAJIAN PUSTAKA

1. Harga
Menurut Armstrong (2018:165) harga adalah sejumlah vang yang dibebankan atas suatu
barang atau jasa atau jumlah dari nilai uang yang ditukar konsumen atas manfaat manfaat
karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. Sedangkan menurut Kertajaya
(2018:203) memandang harga pada konsep EVC (Economic Value Customer), hal ini berarti
pengorbanan yang diberikan melalui pembayaran dalam satuan moneter atau financial,
konsumen mengharapkan untuk mencapai nilai maksimum atau sesuai dengan pengorbanan
yang diberikan. Indikator harga menurut Armstrong (2018:175): Keterjangkuan harga,
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Kesesuaian harga dengan kualitas produk, Daya saing harga, Kesesuaian harga dengan
manfaat.

2. Word Of Mouth
Menurut Kotler dan Keller (2016:255) word of mouth merupakan komunikasi pribadi tentang
produk antara pembeli dan orang di sekitarnya yang dapat memengaruhi keputusan pembelian,
baik melalui percakapan langsung maupun media komunikasi lainnya. Sedangkan menurut
Sumarwan (2022:6) word of mouth adalah pertukaran ide, pikiran, dan komentar antara dua
atau lebih konsumen yang tidak memiliki peran sebagai pemasar, tetapi dapat memengaruhi
perilaku pembelian. Indikator word of mouth menurut Kotler & Keller (2016:109):
Menceritakan, Merekomendasikan, Mengajak.

3. Keputusan Pembelian
Menurut (Alma, 2016:96) keputusan pembelian adalah suatu keputusan konsumen yang di
pengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi,
Physical evidence, people dan, process. Sehingga membentuk sikap pada konsumen untuk
menggelola segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa respon yang muncul produk
apa yang akan dibeli. Sedangkan menurut Tjiptono (2015:21) mendefinisikan keputusan
pembelian konsumen merupakan sebuah proses dimana konsumen mengenal masalahnya,
mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu. Indikator keputusan pembelian
menurut Menurut Thompson (2016:96): Sesuai kebutuhan, Mempunyai manfaat, Ketepatan
dalam membeli produk, Pembelian berulang.

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian ini adalah penelitian asosiatif dengan pendekatan kuantitatif deskriptif,
menurut Sugiyono (2017:8) yaitu metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivism,
digunakan untuk meneliti populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan
instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik, dengan tujuan untuk menguji
hipotesis yang telah ditetapkan. Menurut Sugiyono (2020:126) Populasi adalah wilayah
generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu
yang ditetapkan oleh peneliti untuk mempelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Populasi
sasaran dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen UD. Oji Siomay pada tahun 2024 yang
berjumlah 14.208 orang. Dalam penelitian ini digunakan teknik simple random sampling, yaitu
salah satu bentuk dari probability sampling, di mana setiap individu dalam populasi memiliki
peluang yang sama untuk dipilih menjadi sampel. Penentuan jumlah anggota sampel (n)
menggunakan rumus Slovin dengan margin of error (e) sebesar 10% (0,10) untuk menentukan
ukuran sampel yang representatif, karena jumlah populasi pada penelitian ini telah diketahui secara
pasti, yaitu konsumen pada tahun 2024 sebesar 14.208.
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HASIL DAN PEMBAHASAN
1. Uji Validitas

Tabel 4
Hasil Uji Validitas
Variabel Pernyataan r hitung r tabel Keterangan
XI1.1 0.878 0,1975 Valid
X1.2 0.853 0,1975 Valid
X1.3 0.774 0,1975 Valid
X1.4 0.763 0,1975 Valid
X1.5 0.792 0,1975 Valid
Harga (X1) X1.6 0753 | 0,1975 Valid
X1.7 0.791 0,1975 Valid
X1.8 0.797 0,1975 Valid
X1.9 0.857 0,1975 Valid
X1.10 0.801 0,1975 Valid
X2.1 0.782 0,1975 Valid
X2.2 0.735 0,1975 Valid
X2.3 0.720 0,1975 Valid
X2.4 0.744 0,1975 Valid
Word Of Mouth X2.5 0.782 0,1975 Valid
(X2) X2.6 0.766 0,1975 Valid
X2.7 0.730 0,1975 Valid
X2.8 0.693 0,1975 Valid
X2.9 0.609 0,1975 Valid
X2.10 0.686 0,1975 Valid
Y.1 0.725 0,1975 Valid
Y.2 0.762 0,1975 Valid
Y3 0.816 0,1975 Valid
Y.4 0.780 0,1975 Valid
Keputusan Y.5 0.731 0,1975 Valid
Pembelian (Y) Y.6 0.743 0,1975 Valid
Y.7 0.738 0,1975 Valid
Y.8 0.791 0,1975 Valid
Y9 0.776 0,1975 Valid
Y.10 0.805 0,1975 Valid

Sumber : data diolah SPSS 26

Berdasarkan pada tabel 4 hasil uji validitas diatas, diketahui bahwa semua item pernyataan
yang digunakan dalam penelitian ini mempunyai nilai r hitung yang lebih besar dari rtabel =
0,1975 sehingga semua item pernyataan tersebut dikatakan valid.
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2.

Uji Reliabilitas
Tabel 5§
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Nilai Cronbach’s Alpha Nilai Batas Status
Harga (X1) 0,940 0,60 Reliabel
Word of Mouth (X2) 0,899 0,60 Reliabel
Keputusan Pembelian (Y) 0,920 0,60 Reliabel

Sumber : data diolah SPSS 26

Berdasarkan tabel 5 hasil uji reliabilitas di atas, menunjukkan bahwa variabel harga (X1), word
of mouth (X2) dan keputusan pembelian (Y) dinyatakan reliabel, hal itu dibuktikan dengan
masing-masing variabel memiliki nilai cronbach’s alpha lebih besar dari 0,60.

Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas

Tabel 6
Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N 99
Normal Parameters®P Mean .0000000
Std. Deviation 3.75657636
Most Extreme Differences | Absolute 104
Positive .104
Negative -.072
Test Statistic .104
Asymp. Sig. (2-tailed) .093¢

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

Sumber : data diolah SPSS 26

Berdasarkan hasil pengujian yang disajikan pada tabel 6, diperoleh nilai Asymp. Sig
sebesar 0,093 yang melebihi taraf signifikansi 0,05 (0,093 > 0,05). Oleh karena itu, dapat
disimpulkan bahwa distribusi data pada pengujian ini memenuhi asumsi normalitas.
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b. Uji Multikolinearitas
Tabel 7
Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients®
Unstandardized | Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics

Model B [ Std. Error Beta t Sig. | Tolerance| VIF
1 | (Constant) 5.004 1.967 2.544.013

Harga (X1) 311 .096 362 | 3.248.002 .22814.378

Word Of Mouth 1.176 114 1.153110.356|.000 228 (4.378

(X2)
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y)

Sumber : data diolah SPSS 26

Berdasarkan hasil pengujian multikolinieritas pada table 7 di atas, diperoleh nilai Variance
Inflation Factor (VIF) variabel harga sebesar 4,378 dan variabel word of mouth sebesar
4,378 nilai tersebut kurang dari 10, dan nilai tolerance variabel harga sebesar 0,228 dan
word of mouth sebesar 0,228 nilai tersebut lebih besar dari 0,10. Dengan demikian model
regresi ini dinyatakan tidak memiliki gangguan multikolinearitas.

c. Uji Heterokedastisitas

Tabel 8
Hasil Uji Heterokedastisitas
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t | Sig.
1 [(Constant) 3.977 1.380 2.883| .005
Harga (X1) .065 .067 204 .966| .336
Word Of Mouth (X2) .105 .080 278(1.315] .192
a. Dependent Variable: Abs RES

Sumber : data diolah SPSS 26

Berdasarkan tabel 8, dapat diketahui hasil pengujian dengan Glejser Model Test pada
variabel Harga (X1) diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,336 dan Word Of Mouth (X2)
diperoleh nilai signifikan sebesar 0,192 , dimana keduanya memiliki nilai signifikansi
lebih besar dari 0,05. Dengan demikian regression model pada data ini tidak
menampakkan gangguan heteroskedastisitas, sehingga model regresi ini layak dipakai
sebagai data penelitian.
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4. Analisis Regresi Linier
Tabel 9
Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 |(Constant) 5.004 1.967 2.544| 013
Harga (X1) 311 .096 362 3.248| .002
Word Of Mouth (X2) 1.176 114 1.153| 10.356| .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y)

Sumber : data diolah SPSS 26

Berdasarkan hasil perhitungan regresi pada tabel 9, maka dapat diperoleh persamaan
regresi Y = 5,004 + 0,311 X1 + 1,176 X2 . Dari persamaan diatas maka dapat disimpulkan

sebagai berikut:

a. Nilai konstanta sebesar 5,004 dapat diartikan bahwa jika variabel Harga (X1) dan Word
Of Mouth (X2) tidak ada (bernilai nol), maka Keputusan Pembelian (Y) tetap memiliki

nilai 5,004.

b. Nilai koefisien variabel Harga (X1) sebesar 0,311 menunjukkan bahwa variabel Harga
berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian (Y). Artinya, semakin kuat Harga
yang diterima konsumen, maka Keputusan Pembelian (Y) akan meningkat

c. Nilai koefisien variabel Word Of Mouth (X2) sebesar 1,176 menunjukkan bahwa variabel
word of mouth berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian (Y). Artinya, semakin
kuat word of mouth yang diterima konsumen, maka Keputusan Pembelian (Y) akan

meningkat.

5. Analisis Koefisien Korelasi

Tabel 10
Hasil Uji Analisis Koefisien Korelasi X1 dan X2 Terhadap Y
Correlations
Harga Word Of Keputusan

(X1) Mouth (X2) | Pembelian (Y)

Harga (X1) Pearson Correlation 1 878" 6517
Sig. (2-tailed) .000 .000

N 99 99 99

Word Of Mouth (X2) | Pearson Correlation 878" 1 .836™"
Sig. (2-tailed) .000 .000

N 99 99 99

Pearson Correlation 6517 836" 1
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Keputusan Pembelian | Sig. (2-tailed) .000 .000
(Y) N 99 99 99

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Sumber : data diolah SPSS 26

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 10, diperoleh nilai r (Koefisien Korelasi) variabel
Harga (X1) sebesar 0,651 dimana nilai tersebut berada pada interval 0,600 — 0,799 artinya
bahwa tingkat hubungan antara variabel memiliki tingkat hubungan yang kuat. Sedamgkan
variabel Word Of Mouth (X2) sebesar 0,836 dimana nilai tersebut berada pada interval 0,800
— 1,000 artinya bahwa tingkat hubungan memiliki tingkat hubungan yang sangat kuat.

6. Analisis Koefisien Determinasi
Tabel 11
Hasil Uji Analisis Koefisien Determinasi
Model Summary
Model R R Square Adjusted R Square | Std. Error of the Estimate
1 .8532 728 722 3.796

a. Predictors: (Constant), Word Of Mouth (X2), Harga (X1)
Sumber : data diolah SPSS 26

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel 11, diperoleh nilai koefisien determinasi sebesar 0,728
maka dapat disimpulkan bahwa variabel Harga (X1) dan Word Of Mouth (X2) berpengaruh
terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y') sebesar 72,8% sedangkan sisanya sebesar (100-
72,8%) =27, 2% dipengaruhi variabel lain yang tidak digunakan dalam penelitian ini.

7. Uji Hipotesis

Tabel 12
Hasil Uji T Variabel X1 Terhadap Y
Coefficients?®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 14.779 2.498 5917 .000
Harga (X1) 559 .066 651 8.454 .000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (YY)

Sumber : data diolah SPSS 26

Berdasarkan tabel 12, dapat dilihat nilai thitung sebesar 8,454 dan nilai signifikan sebesar
0,000 maka dapat dikatakan bahwa nilai thitung 8,454 > ttabel 1,9847 dan signifikansi 0,000
< 0,05. Dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Dengan demikian Hipotesis
menyatakan terdapat pengaruh signifikan antara variabel Harga (X1) dengan variabel
Keputusan Pembelian (Y) pada UD. Oji Siomay Jatinegara Jakarta Timur.
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Tabel 13
Hasil Uji T Variabel X2 Terhadap Y
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 | (Constant) 5.085 2.061 2.467 015
Word Of Mouth (X2) .852 .057 .836| 14.979 .000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y)

Sumber : data diolah SPSS 26

Berdasarkan tabel 13, dapat dilihat nilai thitung sebesar 14,979 dan nilai signifikan sebesar
0,000 maka dapat dikatakan bahwa nilai thitung 14,979 > ttabel 1,9847 dan signifikansi 0,000
< 0,05. Dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima. Dengan demikian Hipotesis
menyatakan terdapat pengaruh signifikan antara variabel Word Of Mouth (X2) dengan variabel
Keputusan Pembelian (Y) pada UD. Oji Siomay Jatinegara Jakarta Timur.

Tabel 14
Hasil Uji F Variabel X1 dan X2 Terhadap Y
ANOVA?
Model Sum of Squares | df | Mean Square F Sig.
1 Regression 3702.209 2 1851.104 | 128.497| .000°
Residual 1382.963 96 14.406
Total 5085.172 98
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (YY)
b. Predictors: (Constant), Word Of Mouth (X2), Harga (X1)

Sumber : data diolah SPSS 26

Pada tabel 14, dapat dilihat nilai Fhitung sebesar 128,497 dan nilai signifikan sebesar 0,000
maka dapat dikatakan bahwa nilai Fhitung > Ftabel (128,497 > 3,943) dan signifikansi 0,000
< 0,05. Dapat disimpulkan bahwa Ho3 ditolak dan Ha3 diterima. Dengan demikian hasil
Hipotesis menyatakan terdapat pengaruh antara Harga (X1) dan Word Of Mouth (X2) secara
simultan terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y) pada UD. Oji Siomay Jatinegara Jakarta
Timur.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa harga dan word of mouth
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada UD. Oji Siomay
Jakarta Timur, baik secara parsial maupun simultan. Harga yang ditetapkan perusahaan memiliki
pengaruh terhadap kecenderungan konsumen dalam membeli produk, sementara word of mouth
terbukti mampu mendorong konsumen lain melalui rekomendasi dan pengalaman pribadi. Secara
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simultan, kedua variabel memberikan kontribusi sebesar 72,8% terhadap keputusan pembelian,
sedangkan sisanya dipengaruhi faktor lain di luar penelitian.
Sehubungan dengan temuan tersebut, disarankan agar UD. Oji Siomay menetapkan strategi

harga yang lebih kompetitif, misalnya melalui program paket hemat atau promo khusus, agar dapat
menjangkau konsumen yang lebih luas. Selain itu, perusahaan juga perlu meningkatkan word of
mouth positif dengan menjaga kualitas produk, konsistensi pelayanan, dan menciptakan program

JIIC: JURNAL INTELEK INSAN CENDIKIA , *

rekomendasi pelanggan. Untuk penelitian selanjutnya, variabel lain seperti kualitas produk,
promosi digital, atau kepuasan konsumen dapat ditambahkan agar memberikan gambaran yang
lebih komprehensif mengenai faktor-faktor yang memengaruhi keputusan pembelian.
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