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1. PENDAHULUAN 

  Cepatnya perkembangan modern untuk saat ini menyebabkan suatu pemikiran baru bagi 

pelaku bisnis, terutama dalam mengatasi rintangan ruang dan waktu yang selama ini menjadi 

masalah pada sistem penjualan secara konvensional. Kehadiran teknologi yang dinamakan 

internet memberikan banyak manfaat dalam berkomunikasi membuat penggunanya mudah dalam 

memperbesar jaringan pemasaran sebuah produk. Penggunaan internet tidak hanya digunakan 

untuk mencari informasi, komunikasi global, dan publikasi, tetapi juga digunakan sebagai sarana 

Abstract. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Word of Mouth 

terhadap Loyalitas Konsumen pada PT. Ayo Deal Indonesia, mengetahui pengaruh 

Positioning terhadap Loyalitas Konsumen pada PT. Ayo Deal Indonesia, mengetahui 

pengaruh Word of Mouth dan Positioning terhadap Loyalitas Konsumen pada PT. 

Ayo Deal Indonesia. Populasi dalam penelitian ini adalah  seluruh konsumen yang 

telah melakukan pembelian pada PT. Ayo Deal dengan jumlah populasinya yaitu 

6.279 orang pertahun. Dengan menggunakan rumus Slovin dengan tingkat kesalahan 

5%, maka diperoleh jumlah sampel sebanyak 376 responden. Hasil penelitian 

menunjukkan Word of Mouth dan Positioning secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Loyalitas Konsumen konsumen PT. Ayo Deal Indonesia. Hasil 

penelitian menunjukkan Word of Mouth dan Positioning secara simultan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Loyalitas Konsumen konsumen PT. Ayo Deal 

Indonesia. Hasil penelitian ini didukung oleh nilai R square (R2) yang artinya bahwa 

Word of Mouth dan Positioning mempunyai pengaruh terhadap Loyalitas Konsumen. 

Sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain yang berasal dari luar model penelitian 

ini seperti iklan, potongan harga, keragaman produk, kepuasan konsumen, pelayanan, 

distribusi dan berbagai variabel lainnya. 
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transaksi ekonomi yang lebih dikenal dengan e-¬commerce. Dengan adanya internet, sebuah 

paradigma baru ekonomi telah lahir dalam dunia bisnis dan pemasaran. Hal ini tidak 

mengherankan mengingat jumlah pengguna internet yang terus bertambah pesat dapat menjadi 

sebuah pasar yang potensial untuk dimasuki para pelaku bisnis. Di lain pihak, praktik e-commerce 

dan e-bisnis ternyata mempunyai banyak keuntungan baik bagi perusahaan maupun konsumen. 

Salah satu situs internet di Indonesia yang menerapkan konsep e-commerce. Di Indonesia, terdapat 

banyak online marketplace dan beberapa diantaranya sudah tidak asing lagi dikalangan 

masyarakat. Oleh sebab itu, muncul banyak cara promosi yang dilaksanakan oleh online 

marketplace agar bertahan menghadapi persaingan yang ketat. Cara yang dilakukan para pelaku 

pasar untuk mengatasi persaingan dan mendapatkan konsumen yang Loyal. Loyalitas Konsumen 

merupakan kombinasi antara kemungkinan konsumen untuk membeli ulang dari pemasok yang 

sama di kemudian hari dan kemungkinan untuk membeli produk dan jasa perusahaan pada 

berbagai tingkat harga. 

 PT. Ayo Deal Indonesia adalah sebuah situs jual beli online yang berbasis marketplace 

dengan sistem networking yang menyediakan layanan produk kebutuhan sehari-hari dari merchant 

ke konsumen. Tidak hanya berupa produk, tetapi melalui PT. Ayo Deal Indonesia, konsumen juga 

diberikan peluang untuk menjual jasa dalam bentuk voucher. PT. Ayo Deal Indonesia merupakan 

sebuah platform bisnis berbasis aplikasi dan internet yang dapat di akses melalui smartphone 

dimana menjadi wadah dalam mempertemukan penjual dan pembeli serta menjadi media dan 

sarana untuk berbagi kehidupan ekonomi yang lebih baik melalui sistem jaringan networking di 

Indonesia. PT. Ayo Deal Indonesia didirikan dengan atas dasar bahwa keinginan membantu 

program pemerintah dalam mensukseskan kesetaraan kehidupan ekonomi masyarakat, 

memudahkan usaha baik kecil, menengah maupun industri dan saling berbagi kesempatan 

kehidupan ekonomi yang lebih baik dan layak. 

 Melalui PT. Ayo Deal Indonesia, konsumen dapat membeli kebutuhan mulai dari bahan 

pokok, kebutuhan fashion, kuliner sampai furniture dan sebagainya. Melalui PT. Ayo Deal 

Indonesia juga bisa mendapatkan layanan jasa seperti servis AC, doorsmeer dan membeli mobil, 

hotel dan travel, kursus hingga jasa tukang lainnya. PT. Ayo Deal Indonesia hadir sebagai bisnis 

online dalam mendukung program pemerintah dalam mendukung UMKM Go Digital dan juga 
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masyarakat dalam meningkatkan ekonomi dan taraf hidup atau pendapatan keluarga dengan 

sistem berbasis aplikasi. Walaupun PT. Ayo Deal Indonesia memiliki banyak fitur yang menarik 

dan juga tersedia berbagai macam produk yang dibutuhkan, akan tetapi hal tersebut tidak cukup 

untuk mempertahankan Loyalitas Konsumen karena menurut beberapa tanggapan dari 

pemakaiannya, masih ada konsumen yang menilai bahwa aplikasi tersebut kurang menarik atau 

tidak dapat digunakan. 

 Salah satu faktor yang diduga menurunkan Loyalitas Konsumen dalam menggunakan 

aplikasi PT. Ayo Deal Indonesia adalah Word of Mouth dimana PT. Ayo Deal Indonesia tidak 

pernah diperbincangkan oleh konsumen maupun masyarakat sekitar sehingga sangat sedikit sekali 

konsumen yang mengetahui keberadaannya. Adapun konsumen yang sudah menggunakannya 

merasa bahwa aplikasi tersebut tidak pernah diperbincangkan dan merasa bahwa tidak popular 

sehingga konsumen memilih dan mencoba beralih ke marketplace yang lebih sering 

diperbincangkan contohnya Shopee dan Lazada ataupun Tokopedia. 

 Faktor lainnya yang diduga menurunkan Loyalitas Konsumen adalah Posisi PT. Ayo Deal 

Indonesia dalam benak konsumen dimana dengan adanya konsumen yang pernah memberikan 

keluhan membuat PT. Ayo Deal Indonesia memiliki kesan yang kurang baik dalam benak 

konsumen. Posisi Ayo Deal dalam benak konsumen juga masih belum dapat menciptakan sebuah 

kesan yang baik dimana jasa perusahaan masih dianggap kurang menguntungkan konsumen dan 

merchant serta tidak nyaman untuk digunakan. Persepsi konsumen mengenai jasa perusahaan 

yang kurang baik membuat konsumen tidak ingin mencoba menggunakannya lagi dan pada 

akhirnya beralih ke marketplace lainnya. 

2. METODE 

 Jenis penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif dimana data kuantitatif merupakan 

data-data yang berupa angka yang karakteristiknya selalu dalam bentuk numerik seperti data 

pendapatan, jumlah penduduk, tingkat konsumsi, bunga bank dan sebagainya. Populasi penelitian 

yang akan digunakan dalam penelitian adalah seluruh konsumen yang telah melakukan pembelian 

pada PT. Ayo Deal dengan jumlah populasinya yaitu 6.279 orang pertahun. Dikarenakan jumlah 

populasi yang digunakan adalah sebanyak 6.279 konsumen maka jumlah populasi akan diperkecil 
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dengan teknik sampel slovin dengan tingkat kepercayaan 95% dan tingkat error 5% dimana 

didapatkan sebanyak 376. 

3. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial dengan menggunakan uji-t, diketahui 

bahwa variabel Word of Mouth memiliki nilai thitung (8,369) > ttabel (1,966) dengan tingkat 

signifikan 0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang 

signifikan secara parsial antara Word of Mouth terhadap Loyalitas Konsumen pada PT. Ayo Deal 

Indonesia. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Pindari 

dan Hartati (2021), dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel citra merek dan Word 

of Mouth secara parsial dan simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Merek. 

 Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial dengan menggunakan uji-t, diketahui 

bahwa variabel Positioning memiliki nilai thitung (8,354) > ttabel (1,966) dengan tingkat signifikan 

0,000 < 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara 

parsial antara Positioning terhadap Loyalitas Konsumen pada PT. Ayo Deal Indonesia. Hasil 

penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Vernanda dan Sari (2020) dimana 

hasil penelitian menunjukkan bahwa Brand Positioning, dan service quality secara parsial maupun 

simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan. 

 Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara simultan dengan menggunakan uji-F, diketahui 

bahwa variabel Word of Mouth dan Positioning memiliki nilai Fhitung (97,491) > Ftabel (2,32) 

dengan signifikansi 0,00 < 0,1 sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang 

signifikan antara Word of Mouth dan Positioning secara simultan terhadap Loyalitas Konsumen 

pada PT. Ayo Deal Indonesia. Nilai R Square (R2) atau koefisien determinasi yang diperoleh 

sebesar 0,340 artinya variabel Loyalitas Konsumen dapat dijelaskan oleh variabel Word of Mouth 

dan Positioning sebesar 34% sedangkan sisanya 66% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang 

berasal dari luar model penelitian ini seperti iklan, potongan harga, keragaman produk, kepuasan 

konsumen, pelayanan, distribusi dan berbagai variabel lainnya. Hasil penelitian ini sejalan dengan 

penelitian yang dilakukan oleh Octavini (2020) dimana hasil penelitian menunjukkan bahwa 

electronic Word of Mouth dan pengetahuan produk secara parsial maupun simultan berpengaruh 
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positif dan signifikan terhadap kepercayaan dan keputusan pembelian. Hasil penelitian ini sejalan 

dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Sari, dkk (2016), dimana hasil penelitian 

menunjukkan bahwa variabel pengetahuan baik secara parsial maupun simultan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap partisipasi dan kepercayaan. Hasil penelitian ini sejalan dengan 

penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Ardian (2018), dimana hasil penelitian menunjukkan 

bahwa variabel komunikasi baik secara parsial maupun simultan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap kepercayaan. 

 

4. KESIMPULAN (Calisto MT, 11) 

Hasil yang diperoleh dari analisis regresi linier berganda yaitu jika nilai Word of Mouth (X1) dan 

Positioning (X2) tidak bernilai, maka Loyalitas Konsumen adalah sebesar konstanta. Setiap 

peningkatan Merek (X1) sebesar satu satuan, Loyalitas Konsumen akan sebesar b1. Setiap 

peningkatan Positioning (X2) sebesar satu satuan, Loyalitas Konsumen akan meningkat sebesar 

b2. Hasil Uji-t menunjukkan bahwa variabel Word of Mouth secara parsial memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap Loyalitas Konsumen pada PT. Ayo Deal Indonesia, PT. Ayo Deal 

Indonesia Medan harus mempertahankan Word of Mouth terhadap Loyalitas Konsumen 

Mempertahankan Word of Mouth karena dalam pelaksanaan kegiatan Word of Mouth, masih 

adanya konsumen lain yang ingin ikut berpartisipasi dalam meyakinkan konsumen mengenai Ayo 

Deal sehingga perusahaan harus tetap terus menjelaskan secara detail dan lengkap mengenai Ayo 

Deal ketika bertemu dengan konsumen sehingga Ayo Deal dapat menjadi Word of Mouth 

konsumen ketika mereka bertemu. Dalam hal ini perusahaan juga disarankan dapat terus 

melakukan pengawasan terhadap Word of Mouth yang terjadi dalam masyarakat seperti 

mengarahkan karyawan untuk membuka pembicaraan mengenai penggunaan Ayo Deal sekaligus 

sebagai informasi kepada masyarakat yang belum mengetahui mengenai Ayo Deal. 

Mempertahankan seluruh pesan yang disampaikan selama Word of Mouth berlangsung karena 

pesan yang dberikan dinilai sangat jelas dalam menjelaskan mengenai Ayo Deal sehingga 

konsumen yang mendengarkan penjelasannya menjadi tertarik untuk mencoba menggunakan Ayo 

Deal. Dalam hal ini, perusahaan disarankan dapat menjaga pesan yang disampaikan selama proses 
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Word of Mouth sedang berlangsung dan jika adanya keluhan ataupun berita buruk yang timbul, 

perusahaan disarankan dapat langsung mengambil langkah dengan cara melakukan perbaikan atau 

maintenance terhadap aplikasinya sehingga keluhan ataupun berita buruk tersebut akan hilang. 
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