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Abstract. This research infended to understand the effect of price, relationship rrfa}‘kgriir ¢ and word of mouth
towards purchasingdecision on CV. Wonokoyo Gasindo in Beji Pasuruan. This researclrincludes quantitative
research with hy[};;‘lhesis test. Sampling in this study was carried out by probability sampling method with the
type of simple fandom sampling with a total of 100 respondents of CV. Wonokoyo Gasindo conswmers. Analysis
tool used multiple linear regression analysis, classic assumption test, t-test, F test, multiple correlation coefficient
and muiripj? coefficient of determination (R?) by using the SPSS 25.0. version application program. Prjmar\» data
obtained;’trough questionnaire whose meassurement uses likert scale. Finally, the data declared valid and
reliable’ The research results establish that price has an effect to purchasing decision. Relationship mar_.l'\ermg
has an effect to purchasing decision. Word of mouth has an effect to purchasing decision. Price, relationiship
marketing and word of mouth have a simultaneously effect to purchasing decision on CV. Wonokoyo Gasindo in
Béji Pasuruan. J
KeTwords : price; relationship marketing; word of mouth; purchasing decision.

Abstrak. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga, relationship marketing dan word of mouth
terhadap keputusan pembelian pada CV. Wonokoyo Gasindo di Beji Pasuruan. Penelitian ini termasuk jenis
penelitian kuantitatif dengan pengujian hipotesis. Pengambilan sampel dalam penelitian ini dilakukan dengan
metode probability sampling dengan jenis simple random sampling dengan jumlah responden sebdny(lk 100
lcsp()ndcn pada konsumen CV. Wonokoyo Gasindo. Alat analisis yang digunakan adalah analisis regresi linear
berganda, uji asumsi klasik, uji t, uji F, koefisien korelasi berganda dan koefisien determinasi berganda (R )
dengan menggunakan program aplikasi SPSS versi 25.0. Data primer ini diperoleh melalui kucu()nel_’_}ang
pengukurannya menggunakan skala likert. Dan data dinyatakan sudah valid dan reliabel. Hasil penelitian
membjkxktikan bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Relationship marketing berpengaruh
terhadap keputusan pembelian. Word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Harga, relationship
marketing dan word of mouth berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian pada CV. W(m()k()y()
Gasindo di Beji Pasuruan.

Kata kunci': harga; relationship marketing ; word of mouth; keputusan pembelian.
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“T.PENDAHULUAN

Jumlah usaha bisnis di indonesia semakin tak terbendung adanya, persaingan di segala bidang sangatlah ketat
untuk saling merebut pasar konsumen salah satunya persaingan usaha di bidang gas . Kegiatan industri gas menjadi
sektor industri yang sangat penting dan strategis dimana sektor industri ini menjadi salah satu pertumbuhan
perekonomian nasional.

Gas menjadi faktor pendukung dalam ruang lingkup industri maupun rumah tangga. Oleh karena itu, industri
gas menjadi salah satu industri yang sangat dibutuhkan bagi semua kalangan. Maka perusahaan yang bergerak
dibidang gas dituntut untuk selalu memenuhi kebutuhan gasnya secara tepat waktu sesuai dengan permintaan yang
ada. Gas industri merupakan bahan gas yang di olah secara khusus dari bahan dasar kimia yang digunakan
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untuk industri. Usaha gas industri seperti ini sangatlah menguntungkan bagi perusahaan atau pengusaha dimana
produk gas yang dipasarkan sama halnya menjadi kebutuhan pokok bagi para konsumennya, karena produk gas
industri ini mempunyai banyak fungsi dan kegunaan sesuai dengan apa yang dibutuhkan para konsumennya seperti
keperluan medis, pengelasan maupun keperluan-keperluan khusus lainnya.

Salah satu unsur yang paling penting dalam bauran pemasaran yaitu harga. Harga merupakan suatu komponen
penting yang mempengaruhi pemasaran pada sebuah produk atau jasa. Harga adalah sejumlah uang yang ditagih atau
suatu produk atau jasa atau jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan keuntungan dari
memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa [1].

Sebuah perusahaan harus menciptakan sebuah relationship marketing antara perusahaan dengan pelanggan.
Karena pelanggan merupakan suatu aset penting yang harus dijaga dimana pelanggan ini apabila dilayani dengan baik
maka dapat memberikan pertumbuhan jangka panjang dan pendapatan bagi suatu perusahaan. Relationship marketing
adalah strategi perusahaan untuk mendapatkan, mempé'[‘mhemkem dan meningkatkan hubungan pelanggan [2].
Relationship marketing bertujuan untuk membangun. hitbungairj jangl rka panjang yang saling memuaskan dengan unsur
kunci untuk mendapatkan dan mempertahankan suatu bisnis. e

Tingkat penjualan yang tinggi-akan menciptakan keuntungan yang leblh bagi _sebuah perusahaaan, maka untuk
meningkatkan volume pCl]JudJﬁl] dibutuhkan adanya sebuah promosi. Salah satu $Strategi pemasaran yang selalu
menjadi fenomena yang mendrik untuk dibicarakan adalah word of mouth. Word Ofm(}!’.‘lhl(ld(ll(lh suatu bentuk promosi
yang berupa lckomeud'm dari mulut ke mulut tentang kebaikan dalam suatu produk [3]. =

Secara umum.lkcpulusdn pembelian merupakan suatu hal yang menjadi sebuah tolak ukur bafgi,se()l'elllg konsumen
untuk menentukan apakah konsumen tersebut membeli sebuah produk tersebut. Biasanya jik":'i barang tersebut
dibutuhkan, lm{kd dalam hal ini konsumen akan memutuskan untuk membeli barang tersebut. chut‘l..lmn pembelian
adalah tahap, dalam proses pengambilan keputusan dimana konsumen benar-benar membeli [1].

Perusabdan CV. Wonokoyo Gasindo adalah salah satu usaha distributor yang bergerak dibidang gas mduslu CV.
W()l]()k()yo Gasindo memiliki visi dan misi yang menjadi tujuan dari perusahaan. Visi dari usaha CV. W()m)k()y()
Gasindd adalah menjadi distributor yang dapat diandalkan untuk semua pelanggan. Sedangkan misi dari. CV.
Won()k()y() Gasindo adalah untuk meningkatkan daya saing perusahaan dengan mengoptimalkan pelayanan lub&uk
umuk semua pelanggan. {

Dalam menjalankan bisnisnya, penerapan strategi harga yang dilakukan oleh CV. Wonokoyo Gasindo sudah tepat
yaitu|menggunakan strategi berbasis penetrasi, dengan memberikan harga yang rendah agar dapat memperoleh
volume penjualan yang besar dalam waktu yang singkat. Namun faktanya, strategi ini hasilnya masih belum optimal
dimana harga yang ditetapkan perusahaan tersebut masih belum bisa meyakinkan konsumen untuk meleiukem
pembelian di CV. Wonokoyo Gasindo dikarenakan faktor adanya biaya ongkos kirim dan penetapan jaminan yang
terlalu tinggi. Harga memiliki dua peranan yang utama dalam proses pengambilan keputusan yaitu peranan ell1)kelsi
dan peranan informasi [4].

Sedangkan dalam strategi relationship marketing yang sudah dilakukan oleh CV. Wonokoyo Gasindo| yaitu
dengan cara melakukan pendekatan personal terhadap pelanggannya agar tercipta hubungan kekeluargaan antara
perusahaan dan pelanggan. Akan tetapi, hasilnya belum maksimal karena hal itu masih belum culfBp untuk
mempertahankan pelang gan dengan ditemukan adanya pelang gan yang berpindah kepada kompetitor lain. Pemasaran
relasi()ni adalah mulai dari mengerti akan kemauan dan keinginan konsumen [5].

D‘m dalam strate gi word of mouth, memudahkan penyebaran informasi terkait keunggulan dari pCll.I.‘q(lh(kll] CV.
W(m()k()yo‘ iGasindo yang disebarluaskan oleh para konsumen yang merasa puas dengan pelayanan )’clUL diberikan
perusahaan, thlmzszd pelanggan yang sudah melakukan pembelian tersebut berkenan untuk memberikan informasi
kepada k()mumqn lainnya. Tetapi hal tersebut masih belum optimal karena terdapat konsumen yang; sudah berpindah
kepada k()mpellt(n: lain dengan memberikan informasi negatif kepada calon k()nanen tentang CV. Wonokoyo
Gasindo sehingga mempengaruhi calon konsumen untuk tidak melakukan pembelian. Word ofmamk merupakan salah
satu strategi yang mampu memberikan pengaruh yang optimal bagi pengambilan keputysan konsumen dalam
mengonsumsi barang atdupun Jasa [6]. {

Berdasarkan uraian-diatas, maka peneliti tertarik untuk mengambil Judul penf:llt]dn tentang “Pengaruh
Harga, Relationship Marketing dan Word ()f Mouth terhadap Kepulusan Pembelian pada CV. Wonokoyo
Gasindo di Beji Pasuruan™.

II.METODE

A.. Pendekatan Penelitian
Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif yaitu penelitian yang bertujuan untuk menguji
hipotesis dengan menguji pengaruh diantara variabel yang di uji. Didalam penelitian ini menggunakan
pendekatan kuantitatif karena menggunakan angka-angka. Metode kuantitatif dapat diartikan sebagai metode
penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel
tertentu, pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik, dengan
tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan [7].
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Jenis penelitian ini termasuk jenis penelitian survel yaitu merupakan penelitian yang mengambil sampel dari
sebuah populasi dengan menggunakan metode kuesioner sebagai alat untuk mengumpulkan data utamanya.

B. Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian berada di JIn. Gunung Gangsir Dusun Sobo RT.03 RW 06 Desa Wonokoyo Kecamatan
Beji 67154 Kabupaten Pasuruan Provinsi Jawa Timur.

C. Populasi dan sampel

1. Populasi

Adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan
karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliliunluk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya [7].
Dalam penelitian ini populasi yang digunakan adalah konsumen CV. Wonokoyo Gasindo yang meliputi
perusahaan, perbengkelan, mduslu lumdhan maupun dimia lTIC(.IlS (.Iel'IL(ll'IJull’ll(lh 172 konsumen.

Sampel

Adalah bagian dmLJumldh dan karakteristik yang dimiliki oleh p()pulim tersebut [7].
Dalam penelitian ini” menggunakan teknik probability sampling yaitu tckmk pengambilan sampel yang
memberikan pﬁ}uaﬁL yang sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk. dipi ih menjadi anggota
sampel [7],/Teknik pengambilan sampel menggunakan simple random sampling yaitti s‘lmpel dari populasi
dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata yang ada dalam populasi itu [7]. h
Untuk menentukan jumlah ukuran sampel yang akan di gunakan maka dapat dihitung denghn menggunakan
rumus Yamdne [8]: |

]

e n= N W
= " 1+N(e)? a1
!.
Keterangan :
n = Jumlah sampel yang diperlukan
N = Jumlah populasi {
| e = Tingkat kesalahan sampel (sampling error), menggunakan 10%
Perhitungan :
! N 172 172 172 |

=99.4
“1+N(e)? 1+172(0,1)2 173(0,01) 1,73

. Berdasarkan perhitungan diatas bahwa jumlah minimum sampel di dalam penelitian ini ditetapkan sebémy‘lk
994 responden yang akan dibulatkan menjadi 100 responden.

D. JelJis dan Sumber Data ‘
1. lenis Data
Jenis data yang digunakan pada penelitian ini yaitu kuantitatif, data kuantitatif adalah data bcrupd ﬂm_lm yang
analisisnya menggunakan statistik [7].
2. Sumber Data &
Adapurtisumber data yang digunakan dalam penelitian ini yakni data primer dan data scku,ndcl
a. Data‘primer dalam penelitian ini meliputi data dari responden berupa kuesioner mengenai Harga,
Reiammshfp Marketing dan Word Of Mouth terhadap Keputusan Pembelian p(ld(l CV. Wonokoyo
Gasindo.!
b. Data seklt:)]el dalam penelitian ini berasal dar1 CV. Wonokoyo G‘mnd() yang (Jhd‘lp‘llk‘m dari pemilik
usaha mehiputi pl(iﬁl-u.saha serta data-data mengenai usaha telscbut —

E. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan kuesioner dan waw ancara. Kuesioner merupakan

teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis

kepada responden untuk menjawabnya. Pada penelitian ini kuesioner diberikan kepada 100 pelanggan CV.
Wonokoyo Gasindo sebagai responden.

F. Teknik Analisis Data
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Pada penelitian in1 peneliti menggunakan teknik analisis data yang digunakan adalah regresi linier berganda.
Pada hal ini pengujian data dapat diukur melalui program SPSS (Statistical Package for the Social Science) versi

250.

F. Kerangka Konseptual

~
Harga
X)) Hi
J
- ™\
Relationship Keputusan
Marketing (Xa)=—" Pembelian (Y)
\ " — vy
- ~)
—. Word Of Mouth
(X3)
\ J
: Ha
1

Gambar 1 Kerangka Konseptual

G. H.lpotesns
Berdasarkan rumusan masalah dan pokok permasalahan di atas, maka di ajukan hipotesis sebagai bcllkut

!, H; = Harga berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Wonokoyo Gasindo.
{H2 = Relationship Marketing berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Wonokoyo Gasindo.| {
Hs = Word Of Mouth berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada CV. Wonokoyo Gasindo.
Hs = Harga, Relationship Marketing dan Word Of Mouth berpengaruh secara simultan terhadap Keputusan

Pembelian pada CV. Wonokoyo Gasindo. [
III. HASIL DAN PEMBAHASAN '
A. Analisis Regresi Linier Berganda J

Tabel 1 Hasil Pengujian Regresi Linear Berganda

Model Unstandardized Standardized
l ‘ Coefticients Coefticients
b B Std. Error Beta
1 (Constant) 2466 1.678
. Harga i) 090 217
Relationship Marketing 403 090 398 ;
Word of Mouth 321 103 262

Pada tabel dLeltels, berdasarkan persamaan regresi linier berganda dengan rumus : |
Y=a4+biXi+ bXok biXste
Y=2466 + 0212X1 + 0,403X2 + 0,321Xs

Dari persamaan regresi tersebut, dapat dijelaskan sebagai berikut:

1) Nilai konstanta sebesar 2,466 , hal ini menunjukkan bahwa tanpa adanya harga (X,), relationship marketing
(Xz), dan word of mouth (Xs), maka nilai variabel terikat yaitu keputusan pembelian (Y) akan konstan
senilal 2.466.

2)  Koefisien variabel bernilai positif (0,212) antara harga (Xi) dengan keputusan pembelian (Y), hal ini
menunjukkan bahwa hubungan variabel tersebut bernilai positif, sehingga dapat disimpulkan apabila harga
(X1) meningkat sebesar satu satuan maka, keputusan pembelian (Y) akan meningkat sebesar 0,212,

3) Koefisien variabel bernilai positif (0,403) antara relationship marketing (Xz) dengan keputusan pembelian
(Y), sebesar 0403 bernilai positif, hal ini menunjukkan bahwa hubungan variabel tersebut bernilai positif,
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sehingga dapat disimpulkan apabila relationship marketing (X2) meningkat satu satuan maka, keputusan
pembelian (Y) akan meningkat sebesar 0,403.

4) Koefisien variabel bernilai positif (0,321) antara word of mouth (X3) dengan keputusan pembelian (Y), hal
ini menunjukkan bahwa hubungan variabel tersebut bernilai positif, sehingga dapat disimpulkan apabila
word of mouth (X3) meningkat satu satuan maka, keputusan pembelian (Y) akan meningkat sebesar 0,321.

B. Uji Hipotesis
1. Ujit (Parsial )

Tabel 2 Hasil Uji t

Model Umtandar_d.i.zed Standardized

(.oeff cients Coefficients
— ; Std, Error === _Beta t Sig
I (Constant) =" 2466 1678 T 1470 145
Harga 212 090 217 ", 2,339 021

ol — 1 .

Rglm'i(mship Marketing A03 090 308 4474, 000
J'Word of Mouth 321 103 262 3115 % 002

 Dengan menggunakan tingkat kepercayaan sebesar 10% (o= 0,1) dengan degree ofj}'e}dam sebesar
4k =3 dandf 2=n-k-1 (100-3-1 = 96) schingga diperoleh t e sebesar 1,66088 maka dapat dlslmpulk;m
“ a) Pengaruh harga terhadap keputusan perrnhdn
Berdasarkan tabel uji t diperoleh t niwne sebesar 2,339 . Hal ini menunjukkan bahwa t niwune 2339  Tebih
besar dari t yhe scbesar 1,66088 dengan demikian H, diterima dan H, ditolak, artinya variabel harga
berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada CV. Wonokoyo Gasindo di Beji Pasuruan. |'
b) nlgaruh relationship marketing terhadap keputusan pembelian
Berdasarkan tabel uji t diperoleh t niwng sebesar 4,474 . Hal ini menunjukkan bahwa t niung 4474 lebih
besar dari t . sebesar 1,66088 dengan demikian H, diterima dan Hy ditolak, artinya variabel relaridn ship
marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada CV. Wonokoyo Gasindo di Beji Pdsutuau
c) n:m_dluh word of mouth terhadap keputusan pembelian
Berdasarkan tabel uji t diperoleh t niumg Sebesar 3,115, Hal i menunjukkan bahwa t hiwng 3,115 |lebih
besar dari t ;e sebesar 1,66088 dengan demikian H, diterima dan Hy, ditolak, artinya variabel word ojm()mh
berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada CV. Wonokoyo Gasindo di Beji Pasuruan.

2. Uji F (Simultan)

Tabel 3 Hasil Uji F

Model Sum of Mean d
' Squares Df Square F Slg
o1 Regression 195.014 3 65.005 36.964 i~ 000b
Residual 168.826 96 1,759 J:‘;
L Total 363,840 99 f
e - ==

Pada tabel diatas diseljikeiﬁ'hasi_l_uji F atau secara silnultgg_aniﬁ'lelnel diketahui hasil F g 36,964 dan F
ubel dilihat dari tabel dengan derajat pembilang = K-1 (jumlah variabel) K-1 = 3 dan dengan derajat penyebut
=n—-k—1=100-3—1=96dan nilai sig 0,10. Sehingga diperoleh F . sebesar 2,14.

Jadi nilai F niung 36 964 > F ube 2,14 dengan nilai signifikan 0.000. Maka diputuskan untuk menolak Ho
dan menerima H;. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa variabel harga, relationship marketing dan
word of mouth secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

3. Koefisien Korelasi Berganda (R)
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Tabel 4 Koefisien Korelas Berganda

Model Std. Error of the
R R Square Adjusted R Square Estimate
7320 536 521 132612

Bcrdelseu‘keunzlbcl diatas menunjukkan nilai R sebesar 0,732 atau (73,2%). Nilai R bernilai positif,
menandakan jika hubungan variabel dependen dan variabel independen cukup kuat karena nilainya lebih dari
(50%).

4. Koefisien Determinasi Berganda (R?)

Tabel'S Koefisien Detéi‘r‘r‘limsi_]_ierganda

Model o - Std_: Error of the
(R'. R Square Adjusted R Square E'stlimafe
7308 536 521 132612

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan nilai R Square sebesar 0,536 artinya menuﬁjgkkem persentase
pengarhh yang diberikan oleh variabel harga (X,), relationship marketing (Xz), dan wordof mouth (X3)
bmpc"m_druh terhadap keputusan pembelian (Y) adalah sebesar 53,6 %, sedangkan sisanya Sebesar 46 4%
d]&cbdbkdl‘] oleh variabel-variabel lain di luar model yang juga memiliki pengaruh lerh‘lddp kepulumn
pembehdn

1 5. Pembahasan
‘ ' Berdasarkan hasil analisis data pengujian yang dilakukan menunjukkan bahwa harga, relation sh ip
‘marketing, dan word of mouth memiliki pengaruh secara parsial dan simultan terhadap keputusan pembelian
dengan menggunakan aplikasi SPSS Statistic 25.0.
a. Hipotesis pertama : Harga berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil analisis data membuktikan bahwa harga berpengaruh terhadap keputusan pemﬂ:e lian
pada CV. Wonokoyo Gasindo di Beji Pasuruan. Hal ini menunjukkan bahwa semakin baik harga yang
ditetapkan maka semakin tinggi keputusan pembelian yang akan dilakukan oleh konsumen CV. Wonokoyo
Gasindo. Artinya penetapan harga yang dilakukan oleh CV. Wonokoyo Gasindo ini sudah dinilai baik, hal
ini terbukti berdasarkan data yang diperoleh bahwa responden menyatakan produk gas yang dijual oleh
CV. Wonokoyo Gasindo memiliki kualitas yang baik dengan harga yang murah sesuai dengan manfaat
yang diperoleh. Karena dengan harga yang murah ini dapat membuat konsumen melakukan keputusan
pembelian pada CV. Wonokoyo Gasindo.
Harga memiliki dua peranan yang utama dalam proses pengambilan keputusan yaitu perem:ln alokasi
' dimana fungsi harga dalam membantu para pelanggan untuk memutuskan cara memperoleh manfaat atau
‘ytilitas tertinggi yang diharapkan berdasarkan daya beli sedangkan peranan informasi dml h(llL(l yaitu
d(lle mendidik konsumen mengenai faktor-faktor produk seperti kualitas [4]. &
“Hal ini sesuai dengan penelitian yang membuktikan bahwa harga berpengaruh lelhild:lp keputusan
pembc"h;m [9].
b. Hipotesi$ kedua : Relationship Marketing ber pengaruh terhadap Keputusan Pem‘behan

Berdasarkan hasil analisis data membuktikan bahwa variabel relationship man{ermg berpengaruh
terhadap keputusan pembelian pada CV. Wonokoyo Gasindo di Beji Pasuruan. Hal ini menunjukkan bahwa
ketika pihakf CV. Wonokoyo Gasindo baik dalam menciptakan hubungan .dem_n}u konsumen serta baik
dalam menjaga k()mumcnuyd maka strategi relationship markmmg yang dijalankan tersebut akan
memberikan dampak yang positif-terhadap keputusan pembelian. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
semakin baik strategi relationship marketing yang dilakukan CV. Wonokoyo Gasindo maka semakin tinggi
keputusan pembelian yang ilkill]ilkukill] oleh konsumen.

Pemasaran relasional adalah pelanggan memikirkan perusahaan dan produk di dalam sebuah hubungan
terhadap dan produk lain. Berbagai hal yang mencakup bagaimana pelanggan potensial dapat
mempertimbangkan hubungan perusahaan dengan para pesaingnya. Pelanggan menyediakan hierarki
berharga dan kebutuhan berdasar pada data empiris, pendapat, acuan secara lisan dan pengalaman dalam
mengkonsumsi produk dan jasa. Mereka menggunakan informasi itu untuk membuat keputusan dalam
pembelian [5].

Hal ini sejalan dengan penelitian yang membuktikan bahwa variabel relationship marketing
berpengaruh terhadap keputusan pembelian [10].
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c. Hipotesis ketiga : Word Of Mouth berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian.

Berdasarkan hasil analisis data membuktikan bahwa word of mouth berpengaruh terhadap keputusan
pembelian pada CV. Wonokoyo Gasindo di Beji Pasuruan. Hal ini menunjukkan bahwa word of mouth
memiliki peran yang penting untuk memberikan pengaruh pada keputusan pembelian. Pembicaraan yang
positif yang dilakukan konsumen kepada calon konsumen lain tentang produk dari CV. Wonokoyo Gasindo
ini memberikan pengaruh yang nyata terhadap keputusan konsumen untuk membeli produk di CV.
Wonokoyo Gasindo. Sehingga dapat dinyatakan bahwa semakin tinggi word of mouth yang dilakukan
kmamcu maka semakin tinggi keputusan pembelian di CV. Wonokoyo Gasindo.

Word of mouth merupakan salah satu strategi yang mampu memberikan pengaruh yang optimal bagi
pengambilan keputusan konsumen dalam mengonsumsi barang ataupun jasa. Melalui word of mouth,
informasi yang positif ataupun negatif tentang barang dan jasa mampu menyebar dengan cepat dari satu
individu kepada individu lainnya [6]. F

Hal ini sejalan dengan penelitian yang lncnu11_|ukkm] bahwa word of mouth berpengaruh terhadap
keputusan pembelian [11]. .

d. Hipotesis keempat : Harga, Relationship Marketing dan Word ()f Mout}z herpengaruh secarasimultan
terhadap Keputusah Pembelian

Beld‘ls‘uk‘mh‘aml analisis data me mbuktikan bahwa harga, relationship n]mrﬁenng dan word of mouth
berpengaruhi secara simultan terhadap keputusan pembelian. Dengan demikian dap‘lt dinyatakan bahwa
setiap pEl'lll]Lkd[dl] nilai variabel harga, relationship marketing, dan word of mouth sbuu a bersama-sama
akan meningkatkan keputusan pembelian pada CV. Wonokoyo Gasindo. 5

Hubumzdn antara variabel bebas dengan variabel terikat pada penelitian ini sangat kuat d.m searah antara
variabel bebas yang meliputi harga, relationship marketing, dan word of mouth dengan variabel terikat
keputusan pembelian yang artinya jika variabel bebas yang meliputi harga, relationship marketing, dan

r “word of mouth ditingkatkan, maka akan meningkatkan juga variabel terikat yaitu keputusan pEmbClmu

e demikian sebaliknya. o T

Keputusan pembelian sebagai kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam pemmmb:l;m

keputusan untuk melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan oleh penjual [12].
|

V.KESIMPULAN

A. Kesimpulan |
Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data yang dilakukan maka dapat disimpulkan sebagai berikut :
1. Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada CV. Wonokoyo Gasindo di Beji Pasuruan. J
2. Relationship marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada CV. Wonokoyo Gasindo di Beji
L) Pasuruan.
3.  Word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada CV. Wonokoyo Gasindo di Beji Paswunn
4." Harga, Relationship Marketing, dan Word of Mouth berpengaruh secara simultan terhadap keputusan
| pembelian pada CV. Wonokoyo Gasindo di Beji Pasuruan. ‘
B. Saran
"Berdasarkan kesimpulan yang ada, maka penulis dapat memberikan saran—saran sebagai berlkut
1. Dijsarankan kepada CV. Wonokoyo Gasindo agar lebih meningkatkan inovasi dan pelayanan gepelli gratis
ongkos kirim, promo diskon atau potongan harga agar calon konsumen semakin tertarik pild‘.il"hill'gil produk
CV. Wonokoyo Gasindo.
Dls(u;uﬂmn kepada CV. Wonokoyo Gasindo agar lebih memberikan perhatian }*nng leblh lagi kepada
k()usumcuuyd agar mampu menjalin hubungan yang baik dengan konsumen. A
3. Disarankan kepada CV.Wonokoyo Gasindo supaya lebih gencar melakukan pemm_k‘ll‘ln pelayanan supaya
meningkatkan konsumen yang memiliki inisiatif untuk melakukan word of mouth. |

. e, |

“VI.UCAPAN TERIMA KASHT
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Terima kasih kepada Allah SWT, kedua orang tua penulis, sahabat, teman yang telah memberikan
dukungannya terhadap penulis sehingga dapat menyelesaikan tugas akhir ini dengan baik. Dan juga terimakasih
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