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Abstract. The rapid development in the culinary field requires business 
practitioners to be alert in recognizing every available opportunity in order to 
compete with other competitors. Innovation must continuously be carried out 
so that the business being run can survive and stay competitive in the market. 
Furthermore, the growing number of Micro, Small, and Medium Enterprises 
(MSMEs) entering the marketing world will influence the decision-making 
process of consumers. The purpose of this study is to analyze the influence of 
Word of Mouth and location on purchasing decisions at MM Food Court 
Tabalong. The research method used in this study is a quantitative approach 
with a correlational research design. The sample in this study consists of 56 
respondents selected using random sampling techniques. Data collection was 
carried out by the researcher using questionnaires, and the data were analyzed 
using statistical tests, including validity, reliability, multiple linear regression, 
hypothesis testing, and the coefficient of determination, with the assistance of 
SPSS software. The results of the study indicate that both Word of Mouth and 
location have an influence on purchasing decisions at MM Food Court. This can 
be interpreted as Word of Mouth influencing consumers' perceptions and 
decisions to purchase products, while the location variable plays a key role in 
influencing purchasing decisions, suggesting that the accessibility and 
convenience of the location can attract more visitors. 
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1. PENDAHULUAN 

Perkembangan ekonomi dan perkembangan teknologi saat ini, dunia bisnis juga mengalami 

perkembangan yang pesat dengan munculnya berbagai perusahaan yang berusaha menciptakan produk 

dan jasa untuk memenuhi kebutuhan pelanggan, memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Kecanggihan teknologi pada masa kini membuat para pelaku bisnis dituntut untuk kreatif, berinovasi 

mengikuti selera konsumen dan mengikuti perkembangan zaman. Perkembangan pesat di bidang 

kuliner mengharuskan para pelaku bisnis untuk jeli dalam melihat setiap kesempatan yang ada, agar 

dapat bersaing dengan para pesaing lainnya. Inovasi harus terus dilakukan agar bisnis yang dijalankan 

tetap dapat bertahan dan bersaing di pasar. Selain itu, banyaknya Usaha Mikro, Kecil, dan Menengah 

(UMKM) yang terjun ke dunia pemasaran akan mempengaruhi proses pengambilan keputusan oleh 

konsumen 

Berita dikutip dari Mediana (2023) melalui media kompas menjelaskan sebanyak 87 persen 

konsumen Indonesia masih memutuskan melakukan pembelian berdasarkan rekomendasi yang datang 

dari influencer maupun selebritas terkemuka. Kategori barang yang banyak dibeli mulai dari pakaian, 

produk kecantikan, gawai, konten hiburan, barang kebutuhan sehari-hari, hingga layanan keuangan. 

Proses pengambilan keputusan merupakan serangkaian aktivitas mental dan fisik yang di 

lakukan oleh konsumen sebelum terjadi pembelian aktual, setiap konsumen melakukan berbagai 

macam keputusan tentang pencarian, pembelian, penggunaan beragam produk, dan merek pada setiap 

periode tertentu. Berbagai macam keputusan mengenai aktifitas kebutuhan seringkali harus di lakukan 

oleh konsumen pada setiap hari. Konsumen melakukan keputusan setiap hari tanpa menyadari bahwa 

mereka telah mengambil keputusan. Keputusan pembelian adalah persepsi konsumen untuk 

membentuk pemikiran untuk memilih salah satu merek di dalam banyak kumpulan pilihan merek 

(Kottler & Armstrong, 2020)  

Menurut Setiadi (2015) perilaku konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat dalam 

mendapatkan, mengonsumsi, dan menghabiskan produk atau jasa, termasuk proses keputusan yang 

mendahului dan menyusuli tindakan ini. Berdirinya MM Food Court menjadi wadah bagi banyaknya 

kuliner dari para pelaku UMKM yang ada di Tabalong. MM Food Court berfungsi sebagai tempat 

berkembangnya berbagai pelaku UMKM yang menjual produk makanan dan minuman. Kehadiran 

MM Food Court sendiri mendapat perhatian besar dari pengunjung yang tertarik untuk membeli 

produk makanan dan minuman yang dijual oleh UMKM, ditambah dengan lokasi yang strategis yang 

terletak di area dengan lalu lintas kendaraan yang cukup ramai. 

Banyaknya UMKM yang terjun ke pemasaran melalui Word of Mouth, tentu para pelaku 

UMKM ini menginginkan usahanya berkembang, dikenal masyarakat, memperoleh omset besar, 

menaikkan nama brand, terus berinovasi bersaing dengan kompetitor. Di sisi lain setiap UMKM 

berperan dalam memajukan perekonomian dan mengurangi jumlah pengangguran di Indonesia.  

Menurut (Kottler & Armstrong, 2020), Word of Mouth adalah komunikasi pribadi tentang suatu 

produk antara target pembeli dengan tetangganya, temannya, anggota keluarganya, dan orang-orang 

yang dia kenal. Komunikasi Word of Mouth mengacu pada pertukaran komentar, pemikiran, atau ide 

antara dua konsumen atau lebih, di mana mereka bukan merupakan pemasar resmi dari perusahaan. 
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Informasi yang didapatkan melalui Word of Mouth lebih jelas dan mudah dimengerti oleh 

konsumen. Hal ini karena pesan dalam informasi tersebut berasal langsung dari orang yang memiliki 

pengalaman dengan produk tersebut. 

Penelitian yang dilakukan oleh Willy (2021) dengan judul “Pengaruh Word of Mouth terhadap 

Keputusan Pembelian La Madame Florist” menunjukkan bahwa Word of Mouth memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di La Madame Florist. Hidayat (2023), dalam 

penelitiannya yang berjudul “Pengaruh Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko 

Warren Store di Kota Palopo”, juga menemukan bahwa bentuk komunikasi Word of Mouth 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Selain itu, Julianti (2020) dalam penelitiannya yang berjudul “Pengaruh Word of Mouth 

Terhadap Keputusan Pembelian Baso Aci Akang Citra Raya Tangerang” mengungkapkan bahwa 

pengaruh Word of Mouth terhadap keputusan pembelian Baso Aci Akang outlet Citra Raya Tangerang 

sangat kuat. Penelitian yang dilakukan oleh Ahyani (2022) berjudul “Pengaruh Lokasi dan Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian Rumah Pada PT. Rizky Adri Perkasa” menunjukkan bahwa lokasi 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian rumah. Ini memberikan 

pemahaman bahwa faktor lokasi, selain Word of Mouth, juga berperan penting dalam mempengaruhi 

keputusan pembelian. 

Berbeda dengan hasil penelitian-penelitian di atas, Larasati (2022) dalam penelitiannya yang 

berjudul “Pengaruh Persepsi Kualitas, Word of Mouth dan Iklan terhadap Keputusan Pembelian 

Produk Luwak White Koffe” menunjukkan bahwa Word of Mouth berpengaruh negatif dan tidak 

signifikan terhadap keputusan pembelian produk Luwak White Koffe di Semarang. Dengan demikian, 

hipotesis yang diajukan dalam penelitian tersebut ditolak. 

Dari berbagai hasil penelitian yang ada, dapat disimpulkan bahwa pengaruh Word of Mouth 

terhadap keputusan pembelian dapat bervariasi tergantung pada konteks dan produk yang diteliti. 

Meskipun sebagian besar penelitian menunjukkan pengaruh positif dan signifikan, penelitian Larasati 

(2022) menunjukkan adanya pengaruh negatif. Hal ini menandakan bahwa Word of Mouth tidak selalu 

memiliki dampak yang sama di semua situasi, dan faktor lain seperti lokasi atau kualitas produk 

mungkin juga berperan dalam keputusan pembelian. Dari latar belakang tersebut, penelitian ini 

bertujuan untuk menganalisis pengaruh Word of Mouth dan lokasi terhadap keputusan pembelian di 

MM Food Court Tabalong, serta untuk mengetahui besaran pengaruh kedua faktor tersebut terhadap 

keputusan pembelian di MM Food Court Tabalong. 

 

2. KAJIAN LITERATUR 

2.1.  Marketing Mix 

Untuk mencapai tingkat keberhasilan atau kesuksesan suatu perusahaan, maka peran pemasaran 

di suatu perusahaan atau organisasi cukup penting. Keberhasilan setiap perusahaan dalam memasarkan 

produk tidak terlepas dari perencanaan strategi pemasaran yang matang serta menggabungkan elemen-

elemen yang ada di bauran pemasaran (marketing mix). Elemen-elemen yang saling mendukung satu 

sama lain di dalam bauran pemasaran dimaksudkan untuk mendapatkan persepsi yang diinginkan dari 
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pasar sasarannya. Sederhananya, bauran pemasaran adalah strategi yang digunakan untuk 

meningkatkan penjualan dengan memadukan berbagai aktivitas pemasaran dalam satu waktu, (Kottler 

& Armstrong, 2020). Sedangkan menurut Thabroni (2022) bauran pemasaran adalah alat dan metode 

yang membentuk dasar dari sistem pemasaran dan perusahaan. Bauran ini mengelola serta 

menggunakan setiap variabel untuk memengaruhi target sasaran tertentu guna mencapai tujuan 

pemasaran perusahaan. 

Bauran pemasaran yang sederhana terdiri dari empat elemen, yaitu produk (product), tempat 

(place), harga (price), dan promosi (promotion). Elemen-elemen tersebut membentuk konsep bauran 

pemasaran yang disebut product-oriented, yang berfokus hanya pada produk. Sementara itu, konsep 

bauran pemasaran yang lebih kompleks melibatkan lebih dari empat elemen, yang dikenal dengan 

istilah 7P. Elemen-elemen tersebut meliputi produk (product), harga (price), promosi (promotion), 

tempat (place), orang (people), proses (process), dan bukti fisik (physical evidence). Konsep ini 

menunjukkan bahwa bauran pemasaran tidak lagi berorientasi hanya pada produk, tetapi juga 

mencakup aspek-aspek lain yang berkaitan dengan relasi dengan pasar atau target konsumen, (Kottler 

& Armstrong, 2020) 

 

2.2.  Word of Mouth 

Word of Mouth adalah komunikasi pribadi tentang suatu produk antara target pembeli dengan 

tetangganya, temannya, anggota keluarganya, dan orang-orang yang dia kenal. Komunikasi Word of 

Mouth mengacu pada pertukaran komentar, pemikiran, atau ide antara dua konsumen atau lebih, 

dimana mereka bukan merupakan pemasar resmi dari perusahaan. Informasi yang didapatkan dari 

Word of Mouth lebih jelas dan mudah dimengerti oleh konsumen karena pesan dalam informasi 

tersebut berasal langsung dari orang yang mempunyai pengalaman, (Kottler & Armstrong, 2020). 

Sedangkan menurut Winalda & Sudarwanto (2021), Word of Mouth merupakan gambaran perkenalan 

produk yang dilaksanakan melalui pebenaran mulut ke mulut mengenai sesuatu yang baik pada 

barang, baik barang maupun jasa yang sudah dibeli. Sehingga dapat disimpulkan bahwa Word of 

Mouth merupakan komunikasi yang dilakukan oleh konsumen yang telah melakukan pembelian dan 

menceritakan pengalamanya tentang produk atau jasa tersebut kepada orang lain sehingga secara tidak 

langsung konsumen tersebut telah melakukan promosi yang dapat menarik minat konsumen lain yang 

mendengarkan pembicaraan tersebut. 

Untuk mengukur Word of Mouth, Winalda & Sudarwanto (2021) mengemukakan beberapa 

indikator yang dapat digunakan, yaitu: 

1. Talker: Pembicara adalah konsumen yang telah mengonsumsi produk atau jasa yang ditawarkan. 

Seringkali, orang lain dalam memilih atau memutuskan suatu produk cenderung bergantung pada 

rekomendasi dari konsumen yang telah berpengalaman menggunakan produk atau jasa tersebut, 

yang biasa disebut dengan istilah referral. 

2. Topics: Word of Mouth muncul karena terciptanya pesan atau perihal tertentu yang memicu 

pembicaraan tentang produk atau jasa, seperti halnya pelayanan yang diberikan, keunggulan 

produk, profil perusahaan, atau lokasi yang strategis. 
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3. Tools: Setelah mengetahui pesan atau perihal yang memicu percakapan tentang produk atau jasa, 

dibutuhkan alat untuk menyebarkan pesan tersebut. Alat ini bisa berupa website, produk gratis, 

kartu pos, brosur, spanduk, atau iklan di radio, yang semuanya bertujuan untuk mempermudah 

orang membicarakan atau menyebarkan produk kepada teman-temannya. 

4. Talking Part (Partisipasi Perusahaan): Partisipasi perusahaan dalam Word of Mouth mencakup 

respons terhadap pertanyaan dari calon konsumen mengenai produk atau jasa yang ditawarkan. 

Perusahaan perlu menjelaskan produk atau jasa secara lebih terperinci dan melakukan tindak 

lanjut untuk memastikan calon konsumen melakukan proses pengambilan keputusan. 

5. Tracking: Pengawasan terhadap hasil Word of Mouth Marketing sangat penting setelah alat-alat 

tersebut diterapkan dalam proses Word of Mouth. Perusahaan harus cepat tanggap dalam 

merespon calon konsumen. Selain itu, penting juga untuk melakukan pengawasan terhadap Word 

of Mouth yang telah terjadi, misalnya melalui kotak saran, untuk mengetahui apakah lebih banyak 

Word of Mouth positif atau negatif dari konsumen. 

 

2.3.  Lokasi 

 Elemen lokasi merupakan salah satu unsur penting dalam bauran pemasaran. Lokasi mengacu 

pada kemudahan bagi konsumen untuk mengakses layanan. Secara spesifik, lokasi merujuk pada 

tempat di mana konsumen dapat menemukan, menggunakan, mengakses, atau membeli produk yang 

disediakan, (Kottler & Armstrong, 2020). Lokasi tidak hanya merujuk pada tempat, tetapi juga sebagai 

sarana distribusi yang memungkinkan produk dapat dijangkau dan tersedia bagi pasar sasaran.  

 Selain itu, lokasi juga berfungsi sebagai saluran untuk mendistribusikan produk dari produsen 

kepada konsumen akhir (Tjiptono & Diana, 2020). Berikut adalah beberapa indikator untuk mengukur 

lokasi: 

1. Aksesibilitas 

Aksesibilitasl  dalaml  konteksl  lokasil  usahal  diartikanl  sebagail  lokasil  yangl  mudahl  diaksesl  ataul  

mudahl  untukl  dijangkaul  saranal  transportasi.l  Lokasil  yangl  mudahl  diaksesl  dapatl  menarikl  lebihl  

banyakl  pelangganl  danl  memudahkanl  operasionall  bisnis 

2. Visibilitas 

Visibilitasl  diartikanl  sebagail  lokasil  yangl  dapatl  dilihatl  denganl  jelasl  daril  jarakl  pandangl  normal.l  

Inil  berartil  bahwal  visibilitasl  suatul  lokasil  sangatl  pentingl  dalaml  membangunl  usaha.l  Lokasil  yangl  

memilikil  visibilitasl  tinggil  dapatl  menarikl  lebihl  banyakl  konsumen 

3. Lalul  Lintas 

Lalul  lintasl  adalahl  jumlahl  orangl  yangl  lalul  lalangl  dil  suatul  tempatl  dalaml  periodel  waktul  tertentu.l  

Dalaml  konteksl  bisnis,l  lalul  lintasl  yangl  tinggil  berartil  banyakl  orangl  yangl  berpotensil  melihatl  danl  

mengunjungil  lokasil  usaha. 

4. Tempatl  Parkir 

Ketersediaanl  tempatl  parkirl  yangl  luas,l  nyaman,l  danl  aman,l  baikl  untukl  kendaraanl  rodal  dual  

maupunl  rodal  empatl  akanl  memudahkanl  konsumenl  maupunl  pengusahal  dalaml  melakukanl  

aktivitasl  usahal  dil  tempatl  tersebut. 
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2.4.  Keputusanl  Pembelian 

 Menurutl  (Kottler & Armstrong, 2020),l  keputusanl  pembelianl  adalahl  prosesl  dil  manal  konsumenl  

memilihl  merekl  yangl  palingl  disukail  daril  berbagail  alternatifl  yangl  tersedia.l  Prosesl  inil  melibatkanl  

evaluasil  berbagail  pilihanl  untukl  memenuhil  kebutuhanl  danl  keinginanl  mereka.l  Selainl  itu,l  (Kotlerl  &l  

Keller,l  2021)l  menambahkanl  bahwal  keputusanl  pembelianl  mencakupl  tahapanl  pengenalanl  masalah,l  

pencarianl  informasi,l  evaluasil  alternatif,l  keputusanl  pembelian,l  danl  perilakul  pasca-pembelian,l  denganl  

demikian,l  keputusanl  pembelianl  tidakl  hanyal  melibatkanl  pemilihanl  merekl  yangl  disukai,l  tetapil  jugal  

prosesl  evaluasil  yangl  kompleksl  yangl  dipengaruhil  olehl  berbagail  faktorl  internall  danl  eksternal. 

 Adapunl  indikatorl  dalaml  keputusanl  pembelianl  menurutl  yaitul  : 

1) Sesuail  kebutuhan,l  pelangganl  melakukanl  pembelianl  karenal  produkl  yangl  ditawarkanl  sesuail  yangl  

dibutuhkanl  danl  mudahl  dalaml  mencaril  barangl  yangl  dibutuhkan. 

2) Mempunyail  manfaat,l  produkl  yangl  dibelil  sangatl  berartil  danl  bermanfaatl  bagil  konsumen 

3) Ketepatanl  dalaml  membelil  produk,l  hargal  produkl  sesuial  kualitasl  produkl  danl  sesuail  denganl  

keinginanl  konsumen 

4) Pembelianl  berulang,l  keadaanl  dil  manal  konsumenl  merasal  puasl  denganl  transaksil  sebelumnyal  

sehinggal  berniatl  selalul  melakukanl  transaksil  dil  masal  yangl  akanl  datang. 

 

3. METODEl  PENELITIAN 

 Penelitianl  inil  menggunakanl  pendekatanl  kuantitatifl  denganl  jenisl  penelitianl  korelasionall  

meliputil  pengumpulanl  datal  menggunakanl  kuesionerl  untukl  diujil  hipotesisnyal  agarl  terjawabl  

pertanyaanl  mengenail  statusl  terakhirl  daril  subjekl  penelitian.l  Menurutl  Sugiyonol  (2020),l  penelitianl  

korelasil  adalahl  jenisl  penelitianl  yangl  bertujuanl  untukl  mengetahuil  adanyal  hubunganl  ataul  asosiasil  

antaral  dual  ataul  lebihl  variabel.l  Penelitianl  inil  tidakl  bertujuanl  untukl  menunjukkanl  hubunganl  sebab-

akibat,l  melainkanl  hanyal  untukl  mengetahuil  sejauhl  manal  keterkaitanl  antaral  variabel-variabell  yangl  

diteliti. 

 Menurutl  Sugiyonol  (2020),l  populasil  merujukl  padal  keseluruhanl  objekl  ataul  subjekl  yangl  

memilikil  karakteristikl  tertentul  danl  relevanl  denganl  penelitianl  yangl  dilakukan.l  Sementaral  itu,l  sampell  

adalahl  bagianl  ataul  subsetl  yangl  diambill  daril  populasil  untukl  dianalisisl  lebihl  lanjut.l  Pengambilanl  

sampell  dilakukanl  untukl  memperolehl  datal  yangl  mewakilil  populasil  secaral  keseluruhanl  tanpal  perlul  

melakukanl  manipulasil  variabell  ataul  hubunganl  antaral  dual  variabell  dalaml  penelitian.l  Dalaml  penelitianl  

ini,l  pengambilanl  sampell  bertujuanl  untukl  menggambarkanl  keadaanl  populasil  secaral  lebihl  efisienl  danl  

praktis. 

 Penentuanl  ukuranl  sampell  didasarkanl  padal  jumlahl  konsumenl  yangl  berbelanjal  dil  MMl  Foodl  

Courtl  Tabalong,l  yangl  rata-ratal  berkisarl  antaral  50l  hinggal  60l  pembelil  perl  hari.l  Mengacul  padal  

pedomanl  yangl  diungkapkanl  olehl  dalaml  (Sugiyono, 2020)l  ukuranl  sampell  yangl  layakl  dalaml  

penelitianl  kuantitatifl  biasanyal  berkisarl  antaral  30l  hinggal  500l  responden,l  tergantungl  padal  ukuranl  

populasil  danl  tingkatl  ketelitianl  yangl  diinginkan.l  Berdasarkanl  estimasil  jumlahl  konsumenl  yangl  adal  

danl  denganl  mempertimbangkanl  tingkatl  kesalahanl  yangl  dapatl  diterima,l  penelitil  memilihl  untukl  

mengambill  sampell  sebanyakl  56l  respondenl  yangl  membelil  langsungl  padal  gerail  UMKMl  dil  MMl  Foodl  
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Courtl  Tabalong.l  Pemilihanl  sampell  inil  dianggapl  cukupl  representatifl  untukl  mewakilil  populasil  

konsumenl  yangl  lebihl  besar. 

 Penelitil  menggunakanl  teknikl  randoml  samplingl  sebagail  metodel  pengambilanl  sampel.l  Teknikl  

inil  memungkinkanl  setiapl  individul  dalaml  populasil  memilikil  peluangl  yangl  samal  untukl  dipilihl  menjadil  

bagianl  daril  sampel,l  yangl  akanl  menghasilkanl  sampell  yangl  lebihl  objektifl  danl  mengurangil  

kemungkinanl  adanyal  biasl  dalaml  pemilihanl  responden.l  Untukl  menganalisisl  datal  yangl  dikumpulkan,l  

penelitil  menggunakanl  beberapal  teknikl  analisisl  statistikl  sepertil  ujil  validitasl  dilakukanl  untukl  

memastikanl  bahwal  instrumenl  penelitianl  (sepertil  kuesioner)l  dapatl  mengukurl  apal  yangl  seharusnyal  

diukur,l  ujil  reliabilitasl  digunakanl  untukl  mengevaluasil  konsistensil  hasill  yangl  diperolehl  daril  instrumenl  

yangl  samal  padal  waktul  yangl  berbeda.l   

 Selainl  itu,l  analisisl  menggunakanl  regresil  linearl  bergandal  dilakukanl  untukl  mengetahuil  

hubunganl  antaral  variabell  independenl  (sepertil  Wordl  ofl  Mouthl  danl  Lokasi)l  denganl  variabell  dependenl  

(Keputusanl  Pembelian).l  Ujil  hipotesisl  digunakanl  untukl  memeriksal  apakahl  hubunganl  antaral  variabel-

variabell  tersebutl  signifikanl  ataul  tidak,l  sementaral  koefisienl  determinasil  digunakanl  untukl  menilail  

seberapal  besarl  pengaruhl  variabell  independenl  terhadapl  variabell  dependen.l  Untukl  melakukanl  analisisl  

statistikl  ini,l  penelitil  menggunakanl  SPSSl  (Statisticall  Packagel  forl  thel  Sociall  Sciences)l  versil  28,l  

sebuahl  perangkatl  lunakl  statistikl  yangl  banyakl  digunakanl  dalaml  penelitianl  kuantitatif.l  SPSSl  

memudahkanl  penelitil  dalaml  mengolahl  data,l  melakukanl  berbagail  jenisl  analisisl  statistik,l  danl  

menghasilkanl  hasill  yangl  lebihl  akuratl  sertal  mudahl  diinterpretasikan.l  SPSSl  memungkinkanl  penelitil  

untukl  menyajikanl  laporanl  hasill  penelitianl  secaral  lebihl  efisienl  danl  efektif. 

  

4. HASILl  DANl  PEMBAHASAN 

Ujil  Validitas 

Ujil  validitasl  digunakanl  untukl  mengukurl  sahl  ataul  validl  tidaknyal  suatul  kuesioner.l  Suatul  

kuesionerl  dikatakanl  validl  jikal  pertanyaanl  padal  kuesionerl  mampul  untukl  mengungkapkanl  sesuatul  

yangl  akanl  diukurl  olehl  kuesionerl  tersebut.l  Jadil  validitasl  inginl  mengukurl  apakahl  pertanyaanl  dalaml  

kuesionerl  yangl  sudahl  kital  buatl  betul-betull  dapatl  mengukurl  apal  yangl  hendakl  kital  ukur,l  (Ghozali,l  

2021).l  Langkahl  selanjutnyal  adalahl  membandingkanl  nilail  rhitungl  danl  nilail  rtabell  untukl  N=56l  denganl  

distribusil  signifikansil  ujil  dual  arah,l  pengujianl  dual  arahl  adalahl  pengujianl  terhadapl  suatul  hipotesisl  

yangl  beluml  diketahuil  arahnyal  sebesarl  0,05.l  Diketahuil  bahwal  rtabell  untukl  N=l  56l  adalahl  dfl  =l  N-2l  (56-

2)l  =l  54l  denganl  distribusil  signifikansil  ujil  dual  arahl  0.05l  adalahl  0.2632 

 

Tabell  1.l  Hasill  Ujil  Validitasl  Wordl  ofl  Mouth 

Item rl  Hitung rl  Tabel Sig Keterangan 

1 0,623 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

2 0,614 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

3 0,704 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

4 0,513 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 
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5 0,709 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

6 0,784 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

7 0,494 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

8 0,713 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

9 0,622 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

10 0,711 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

   Sumberl  :l  outputl  spssl  v.28 

Dil  lihatl  daril  tabell  dil  atasl  untukl  semual  iteml  pertanyaanl  padal  kuesionerl  padal  variabell  Wordl  ofl  Mouthl  

memilikil  nilail  rhitungl  l  lebihl  besarl  daril  rtabell  (rhitungl  >l  rtabel)l  danl  sigl  <l  0.05l  makal  dapatl  disimpulkanl  

bahwal  seluruhl  iteml  kuesionerl  dinyatakanl  valid. 

 

Tabell  2.l  Hasill  Ujil  Validitasl  Lokasi 
Item rl  Hitung rl  Tabel Sig Keterangan 

1 0,716 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

2 0,728 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

3 0,743 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

4 0,730 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

5 0,728 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

6 0,720 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

7 0,625 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

8 0,701 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

  Sumberl  :l  outputl  spssl  28 

 

Dilihatl  daril  tabell  dil  atasl  untukl  semual  iteml  pertanyaanl  padal  kuesionerl  padal  variabell  lokasil  memilikil  

nilail  rhitungl  l  lebihl  besarl  daril  rtabell  (rhitung>rtabel)l  danl  sigl  <l  0.05l  makal  dapatl  disimpulkanl  bahwal  seluruhl  

iteml  kuesionerl  dinyatakanl  valid. 

 

Tabell  3.l  Hasill  Ujil  Validitasl  Keputusanl  Pembelian 
Item rl  Hitung rl  Tabel Sig Keterangan 

1 0,636 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

2 0,777 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

3 0,655 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

4 0,623 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

5 0,833 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

6 0,701 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

7 0,862 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

8 0,841 0,2632 0.000l  <l  0,05 Valid 

  Sumberl  :l  outputl  spssl  28 
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Dilihatl  daril  tabell  dil  atasl  untukl  semual  iteml  pertanyaanl  padal  kuesionerl  padal  variabell  lokasil  memilikil  

nilail  rhitungl  l  lebihl  besarl  daril  rtabell  (rhitungl  l  >l  rtabel)l  danl  sigl  <l  0.05l  makal  dapatl  disimpulkanl  bahwal  seluruhl  

iteml  kuesionerl  dinyatakanl  valid. 

 

Ujil  Realibilitas 

 Ujil  reliabilitasl  adalahl  alatl  untukl  mengukurl  suatul  kuesionerl  yangl  merupakanl  indikatorl  daril  

variabel.l  Suatul  kuesionerl  dikatakanl  reliablel  ataul  handall  jikal  jawabanl  seseorangl  terhadapl  pernyataanl  

adalahl  konsistenl  ataul  stabill  daril  waktul  kel  waktu,l  (Ghozali,l  2021).l  Suatul  variabell  dikatakanl  reliablel  

apabilal  cronbachl  alphal  >l  0.60.l  Dapatl  dil  simpulkanl  bahwal  apabilal  cronbachl  alphal  lebihl  besarl  daril  

0.60,l  makal  jawabanl  daril  paral  respondenl  padal  kuesionerl  sebagail  alatl  ukurl  dinyatakanl  reliabel.l  

Namun,l  apabilal  cronbachl  alphal  lebihl  kecill  daril  0.60l  makal  jawabanl  daril  paral  respondenl  padal  

kuesionerl  sebagail  alatl  ukurl  dinyatakanl  tidakl  reliabell   

 

Tabell  4.l  Hasill  Ujil  Realibilitasl  Wordl  ofl  Mouth 

Reliabilityl  Statistics 

Cronbach'sl  Alpha 
Nl  ofl  Items 

,844 10 

       Sumberl  :l  outputl  spssl  28 

 

Tabell  dil  atasl  menunjukanl  bahwal  variabell  Wordl  ofl  Mouthl  memilikil  cronbachl  alphal  sebesarl  0.844l  dil  

atasl  0.6l  (0.844l  >l  0.6)l  Sehingga,l  dapatl  disimpulkanl  bahwal  realibilitasl  daril  variabell  Wordl  ofl  Mouthl  

yangl  ditelitil  adalahl  reliabel,l  sehinggal  item-iteml  pertanyaanl  tersebutl  dapatl  digunakanl  dil  dalaml  

penelitian 

Tabell  5.l  Hasill  Ujil  Realibilitasl  lokasi 

Reliabilityl  Statistics 

Cronbach'sl  Alpha 
Nl  ofl  Items 

,852 8 

         Sumberl  :l  outputl  spssl  28 

Tabell  dil  atasl  menunjukanl  bahwal  variabell  Lokasil  memilikil  cronbachl  alphal  sebesarl  0.852l  dil  atasl  0.6l  

(0.852l  >l  0.6)l  makal  dapatl  disimpulkanl  bahwal  realibilitasl  daril  variabell  lokasil  yangl  ditelitil  adalahl  

reliabel,l  sehinggal  item-iteml  pertanyaanl  tersebutl  dapatl  digunakanl  dil  dalaml  penelitian 
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Tabell  6.l  Hasill  Ujil  Realibilitasl  Keputusanl  Pembelian 

Reliabilityl  Statistics 

Cronbach'sl  Alpha 
Nl  ofl  Items 

,884 8 

         Sumberl  :l  outputl  spssl  28 

Tabell  dil  atasl  menunjukanl  bahwal  variabell  Keputusanl  Pembelianl  memilikil  cronbachl  alphal  sebesarl  

0.844l  dil  atasl  0.6l  (0.884l  >l  0.6)l  makal  dapatl  disimpulkanl  bahwal  realibilitasl  daril  variabell  Keputusanl  

Pembelianl  yangl  ditelitil  adalahl  reliabel,l  sehinggal  item-iteml  pertanyaanl  tersebutl  dapatl  digunakanl  dil  

dalaml  penelitian 

 

Ujil  Hipotesis 

 Ujil  tl  digunakanl  untukl  mengetahuil  pengaruhl  masing-masingl  variabell  independenl  terhadapl  

variablel  dependen,l  (Ghozali,l  2021).l  Ujil  tl  inil  dilakukanl  denganl  membandingkanl  antaral  tingkatl  

signifikansil  tl  daril  hasill  pengujianl  denganl  nilail  signifikansil  yangl  digunakanl  dalaml  penelitianl  ini.l  

Hipotesisl  dil  ujil  denganl  menggunakanl  tarafl  signifikansil  sebesarl  5%l  ataul  0,05. 

Tabell  7.l  Hasill  Ujil  Hipotesis 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardizedl  Coefficients 

Standardizedl  

Coefficients 

t 
Sig. 

B Std.l  Error Beta 

1 (Constant) 12,734 5,378  2,368 ,022 

word_of_mouth ,420 ,087 ,550 4,816 ,000 

lokasi ,065 ,117 ,064 ,558 ,579 

a.l  Dependentl  Variable:l  keputusan_pembelian 

  

Berdasarkanl  hasill  analisisl  padal  tabell  dil  atasl  diperolehl  hasill  bahwal  variabell  Wordl  ofl  Mouthl  memilikil  

nilail  denganl  pengujianl  yangl  menggunakanl  signifikanl  sebesarl  αl  =l  5%l  (0,05)l  diperolehl  ttabell  2.004.l  

Hasill  perhitunganl  padal  regresil  linearl  bergandal  didapatkanl  nilail  thitungl  sebesarl  4.816,l  denganl  demikianl  

thitungl  >l  ttabell  (4.816l  >l  2.004).l  Makal  dapatl  disimpulkanl  bahwal  H0l  ditolakl  danl  Hal  diterima.l  Denganl  

demikianl  hipotesisl  menyatakanl  bahwal  Wordl  ofl  Mouthl  berpengaruhl  terhadapl  keputusanl  pembelianl  

konsumenl  dapatl  diterima,l  hall  inil  sesuail  denganl  penelitianl  terdahulul  yangl  dilakukanl  Julianti,l  (2020),l  

Willyl  (2021)l  danl  Hidayatl  (2023). 

 Selanjutnyal  padal  variabell  lokasil  memilikil  nilail  denganl  pengujianl  satul  sisil  yangl  menggunakanl  

tingkatl  signifikanl  sebesarl  αl  =l  5%l  (0,05)l  diperolehl  ttabell  2.004.l  Hasill  perhitunganl  padal  regresil  linearl  

bergandal  diperolahl  nilail  thitungl  sebesarl  2,558,l  denganl  demikianl  thitungl  >l  ttabell  (2.558l  >l  2.004).l  Makal  
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dapatl  disimpulkanl  bahwal  H0l  ditolakl  danl  Hal  diterima.l  Denganl  demikianl  hipotesisl  menyatakanl  bahwal  

Lokasil  berpengaruhl  terhadapl  keputusanl  pembelianl  dapatl  diterima,l  hall  inil  jugal  sesuail  denganl  

penelitianl  terdahulul  yangl  dilakukanl  Firmansyahl  &l  Setiyarinil  (2021),l  Ragasyal  (2022),l  danl  Ahyanil  

(2022).l   

 Daril  penjelasanl  dil  atasl  makal  dapatl  diinterpretasikanl  penelitianl  inil  memberikanl  kontribusil  padal  

pengembanganl  teoril  pemasaranl  daril  (Kottler & Armstrong, 2020),l  khususnyal  dalaml  konteksl  peranl  

komunikasil  interpersonall  Wordl  ofl  Mouthl  sebagail  faktorl  pentingl  dalaml  keputusanl  pembelianl  dil  

sektorl  Foodl  Court.l  Temuanl  inil  memperkuatl  teoril  bahwal  konsumenl  cenderungl  lebihl  mempercayail  

rekomendasil  orangl  lainl  daripadal  iklanl  ataul  promosil  formall  selainl  itul  Lokasil  jugal  memperkayal  

pemahamanl  tentangl  teoril  keputusanl  pembelian,l  yangl  menunjukkanl  bahwal  faktorl  fisikl  sepertil  

aksesibilitas,l  kenyamanan,l  danl  visibilitasl  suatul  lokasil  dapatl  mempengaruhil  perilakul  konsumen. 

 

Ujil  Koefisienl  Determinasi 

Koefisienl  korelasi,l  yangl  disimbolkanl  denganl  R,l  merupakanl  ukuranl  kekuatanl  danl  arahl  

hubunganl  antaral  variabell  terikatl  (dependen)l  danl  variabell  bebasl  (independen)l  secaral  bersama-sama.l  

Hall  inil  dijelaskanl  olehl  (Ghozali,l  2021)l  yangl  menyatakanl  bahwal  nilail  Rl  menunjukkanl  seberapal  kuatl  

hubunganl  linearl  antaral  kedual  variabell  tersebut.l  Sedangkanl  koefisienl  determinasi,l  yangl  disimbolkanl  

denganl  R²,l  merupakanl  ukuranl  yangl  menunjukkanl  seberapal  baikl  datal  dapatl  dijelaskanl  olehl  modell  

regresil  linearl  yangl  diterapkan.l  R²l  mengukurl  proporsil  variabilitasl  padal  variabell  dependenl  yangl  dapatl  

dijelaskanl  olehl  variabell  independen 

 

Tabell  8.l  Hasill  ujil  koefisienl  determinasi 

Modell  Summary 

Model R Rl  Square Adjustedl  Rl  Square 
Std.l  Errorl  ofl  thel  Estimate 

1 ,555a ,308 ,282 2,83970 

a.l  Predictors:l  (Constant),l  lokasi,l  word_of_mouth 

 

Berdasarkanl  tabell  dil  atasl  dapatl  diketahuil  bahwal  besarnyal  nilail  hubunganl  (R)l  yaitul  sebesarl  

0.555,l  daril  outputl  tersebutl  diperolehl  koefisienl  determinasil  (Rl  Square)l  sebesarl  0.308l  danl  nilail  

adjustedl  Rl  squarel  sebesarl  0.282l  yangl  mengandungl  pengertianl  bahwal  besarnyal  pengaruhl  Wordl  ofl  

Mouthl  danl  Lokasil  terhadapl  Keputusanl  Pembelianl  dil  MMl  Foodl  Courtl  Tabalongl  adalahl  sebesarl  

28,2%,l  sisanyal  sebesarl  71,8%l  dipengaruhil  olehl  variabell  lainnyal  dil  luarl  daril  variabell  yangl  dil  uji.l  

Besaranl  pengaruhl  yangl  digunakanl  dalaml  penelitianl  inil  diambill  daril  Adjustedl  Rl  Squarel  karenal  

sampell  kurangl  daril  100,l  sebagaimanal  dijelaskanl  olehl  Pallantl  (2020).l   
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5. KESIMPULANl   

Berdasarkanl  hasill  penelitian,l  dapatl  disimpulkanl  bahwal  Wordl  ofl  Mouthl  memilikil  pengaruhl  

terhadapl  keputusanl  pembelianl  demikianl  jugal  lokasil  berpengaruhl  terhadapl  keputusanl  pembelianl  dil  

MMl  Foodl  Courtl  Tabalong.l  Besaranl  pengaruhl  yangl  diperolehl  daril  kedual  variabell  tersebutl  terhadapl  

keputusanl  pembelianl  adalahl  sebesarl  28,2%.l  Sementaral  itu,l  71,8%l  daril  keputusanl  pembelianl  

dipengaruhil  olehl  faktorl  lainl  yangl  tidakl  ditelitil  dalaml  penelitianl  ini.l  Temuanl  inil  menegaskanl  bahwal  

faktorl  eksternal,l  sepertil  Wordl  ofl  Mouthl  antarl  konsumenl  danl  lokasil  yangl  strategis,l  memilikil  peranl  

pentingl  dalaml  membentukl  keputusanl  pembelianl  dil  sektorl  UMKM,l  khususnyal  dil  MMl  Foodl  Court. 

Saranl  untukl  UMKMl  yangl  beroperasil  dil  MMl  Foodl  Courtl  adalahl  untukl  meningkatkanl  Wordl  

ofl  Mouthl  denganl  menciptakanl  pengalamanl  yangl  memuaskanl  bagil  pelanggan.l  Beberapal  langkahl  yangl  

dapatl  diambill  untukl  mencapail  hall  inil  meliputil  memberikanl  pelayananl  yangl  baik,l  menjagal  kualitasl  

makananl  yangl  konsisten,l  sertal  berinteraksil  secaral  ramahl  denganl  pelanggan.l  Selainl  itu,l  pentingl  jugal  

untukl  memanfaatkanl  medial  sosiall  danl  platforml  onlinel  lainnyal  untukl  memperluasl  Wordl  ofl  Mouth,l  

sepertil  melaluil  testimonil  pelangganl  danl  ulasanl  dil  platforml  digital.l  Untukl  pengelolal  MMl  Foodl  Court,l  

disarankanl  untukl  meningkatkanl  faktorl  lokasil  denganl  memastikanl  areal  MMl  Foodl  Courtl  mudahl  

diaksesl  danl  memberikanl  fasilitasl  yangl  nyamanl  bagil  pengunjung.l  Lokasil  yangl  strategis,l  ditambahl  

denganl  areal  parkirl  yangl  memadai,l  dapatl  meningkatkanl  kenyamananl  pelangganl  danl  membuatl  merekal  

lebihl  cenderungl  untukl  berkunjungl  kembali.l   

Sedangkanl  untukl  penelitil  selanjutnyal  disarankanl  untukl  menggunakanl  jumlahl  respondenl  yangl  

lebihl  besar.l  Selainl  itu,l  penelitil  jugal  dapatl  menambahkanl  variabell  lainl  sepertil  kualitasl  produk,l  

kepercayaanl  konsumen,l  harga,l  loyalitasl  konsumen,l  danl  faktor-faktorl  lainl  yangl  dapatl  mempengaruhil  

keputusanl  pembelian.l  Hall  inil  dapatl  membantul  mengidentifikasil  lebihl  banyakl  faktorl  yangl  turutl  

memengaruhil  keputusanl  pembelianl  konsumen. 

 

DAFTARl  PUSTAKA 

Ahyani.l  (2022).l  Pengaruhl  Lokasil  Danl  Hargal  Terhadapl  Keputusanl  Pembelianl  Rumahl  Padal  PT.l  Rizkyl  

Adril  Perkasa.l  Scientificl  Journall  Ofl  Reflection,l  722. 

Ghozali,l  I.l  (2021).l  Aplikasil  Analisisl  Multivariatel  Denganl  Programl  IBMl  SPSSl  26l  Edisil  10.l  Badanl  

Penerbitl  Universitasl  Diponegoro 

Hidayat,l  R.l  (2023).l  Pengaruhl  Wordl  Ofl  Mouthl  Terhadapl  Keputusanl  Pembelianl  Padal  Tokol  Warrenl  

Storel  dil  Kotal  Palopo.l  Jurnall  Ilmiahl  Researchl  Studentl  (JIRS),l  83-89. 

Julianti,l  D.l  A.l  (2020).l  Pengaruhl  Wordl  Ofl  Mouthl  Terhadapl  Keputusanl  Pembelianl  Basol  Acil  Akangl  

Citral  Rayal  Tangerang.l  Prologial  Vol.l  4l  No.1,l  75-81. 

Krejcie,l  R.V.,l  &l  Morgan,l  D.W.l  (1970).l  Determiningl  Samplel  Sizel  forl  Researchl  Activities.l  

Educationall  andl  Psychologicall  Measurement. 

Kottler,l  P.,l  &l  Armstrong,l  G.l  (2020).l  Principlesl  Ofl  Marketingl  (18thl  ed.).l  London:l  Pearsonl  Educationl  

Limited. 

http://www.jurnal.eka-prasetya.ac.id/index.php/MBEP


 

 

 

 

Jurnall  Manajemenl  Bisnisl  Ekal  Prasetyal  (Ekal  Prasetyal  Journall  ofl  Managementl  Studies)l  |l  203l   

 

 

 

 

Jurnall  Manajemenl  Bisnisl  Ekal  Prasetya 

(Ekal  Prasetyal  Journall  ofl  Managementl  Studies) 

http://www.jurnal.eka-prasetya.ac.id/index.php/MBEP Vol.l  11l  (1):l  191-203 

Larasati,l  N.l  R.l  (2022).l  Pengaruhl  Persepsil  Kualitas,l  Wordl  Ofl  Mouth,l  danl  Iklanl  Terhadapl  Keputusanl  

Pembelianl  Produkl  Luwakl  Whitel  Koffie.l  Jurnall  Manajamenl  danl  Dinamikal  Bisnisl  (JMDB),l  

51-60. 

Mediana.l  (2023,l  Octoberl  5).l  Warganetl  putuskanl  belil  karenal  ikutil  influencer.l  Kompas.l  Retrievedl  froml  

https://www.kompas.id/baca/ekonomi/2023/10/05/warganet-putuskan-beli-karena-ikuti-

influencer 

Pallant,l  J.l  (2020).l  SPSSl  Survivall  Manual:l  Al  Stepl  byl  Stepl  Guidel  tol  Datal  Analysisl  Usingl  IBMl  SPSS.l  

London:l  McGraw-Hill. 

Sugiyono.l  (2020).l  Metodel  Penelitianl  Kuantitatif,l  Kualitatif,l  danl  R&D.l  Bandung:l  CV.l  Alfabeta. 

Tjiptono,l  F.l  &l  Diana,l  Al  (2020).l  Pemasaran.l  Yogyakarta:l  Andil  Publisher. 

Thabroni,l  G.l  (2022,l  10l  26).l  Bauranl  Pemasaran:l  Pengertianl  danl  Penjelasanl  Unsurl  4Pl  &l  7P.l  

Diambill  kembalil  daril  Serupa.id:l  https://serupa.id/bauran-pemasaran-pengertian-dan-

penjelasan-unsur-4p-7p/ 

Willy.l  (2021).l  Pengaruhl  Wordl  Ofl  Mouthl  Terhadapl  Keputusanl  Pembelianl  Lal  Madamel  Floristl  .l  

Prologia,l  5l  (1),l  142 

Winalda,l  &l  Sudarwanto.l  (2021).l  Pengaruhl  Wordl  ofl  Mouthl  Danl  Kualitasl  Produkl  Terhadapl  Keputusanl  

Pembelianl  Dil  Rumahl  Makanl  Bebekl  Sinjayl  Bangkalan.l  Jurnall  Pendidikanl  Tatal  Niagal  

(JPTN)l  ,l  10l  (1),l  1573-1582. 

http://www.jurnal.eka-prasetya.ac.id/index.php/MBEP

