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ABSTRAK

Proses keputusan pembelian yaitu aksi dari pembeli yang ingin memutuskan
iya atau tidak untuk melakukan pembelian terhadap produk. Keputusan pembelian
konsumen dapat dipengaruhi oleh berbagai aspek diantaranya Word of Mouth, Product
Quality, dan Competitive Advantage. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
pengaruh Word of Mouth, Product Quality, dan Competitive Advantage terhadap
Keputusan Pembelian di Lontong Dekem Pak Drajat Pemalang.

Penelitian ini termasuk jenis penelitian kuantitatif dengan metode
pengumpulan data menggunakan data primer yang didapat dari penyebaran kuisioner
kepada responden. Populasi dalam penelitian ini yaitu Konsumen Lontong Dekem
Pak Drajat dengan jumlah sampel sebanyak 96 responden. Teknik pengambilan
sampel dengan metode Accidental Sampling. Penelitian ini menggunakan
metode analisis data uji regresi linier berganda dengan bantuan SPSS 26.

Hasil penelitian menunjukan bahwa Word of Mouth tidak berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian, Product Quality berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian,
Competitive Advantage berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian, dan keseluruhan
variabel berpengaruh secara bersama-sama terhadap Keputusan Pembelian di

Lontong Dekem Pak Drajat Pemalang.

Kata Kunci: Word of Mouth, Product Quality, Competitive Advantage, dan

Keputusan Pembelian
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ABSTRACT

The buying decision process is the action of the buyer who wants to decide
whether or not to make a purchase of the product. Consumer purchasing decisions
can be influenced by various aspects including Word of Mouth, Product Quality,
and Competitive Advantage. This study aims to determine the effect of Word of
Mouth, Product Quality, and Competitive Advantage on Purchasing Decisions at
Lontong Dekem Pak Drajat Pemalang.

This research is a type of quantitative research with data collection methods
using primary data obtained from distributing questionnaires to respondents. The
population in this study were Lontong Dekem Pak Drajat consumers with a total
sample of 96 respondents. Sampling technique with Accidental Sampling method.
This study uses the method of data analysis multiple linear regression test with the
help of SPSS 26.

The results showed that Word of Mouth had no effect on Purchasing
Decisions, Product Quality had an effect on Purchasing Decisions, Competitive
Advantage had an effect on Purchase Decisions, and all variables jointly had an

effect on Purchase Decisions at Lontong Dekem Pak Drajat Pemalang.

Keywords: Word of Mouth, Product Quality, Competitive Advantage, and

Purchase Decision
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PEDOMAN TRANSLITERASI

Pedoman transliterasi yang digunakan dalam penulisan buku ini adalah hasil
Putusan Bersama Menteri Agama Republik Indonesia NO. 158 tahun 1987 dan
Menteri Pendidikan dan Kebudayaan Republik Indonesia No. 0543b/U/1987.

Transliterasi digunakan untuk menulis kata-kata Arab yang dipandang
belum diserap ke dalam bahasa indonesia sebagaimana terlihat dalam Kamus
inguistik atau Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI). Secara garis besar
pedoman transliterasi itu adalah sebagai berikut:

1. Konsonan
Fonemena konsonan Bahasa Arab yang dalam system tulisan Arab di
lambangkan dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan
dengan huruf dan sebagian di lambangkan dengan tanda ,dan sebagian lagi
dengan huruf dan tanda sekaligus. Dibawah ini daftar huruf arab dan

transliterasinya dengan huruf Latin:

Huruf
Arab Nama Huruf latin Nama
Tidak
| Alif dilambangkan Tidak dilambangkan
< Ba B Be
< Ta T Te
& Sa S es (dengan titik di atas)
z Jim J Je
z Ha h ha (dengan titik di bawah)
z Kha Kh kadan ha
3 Dal D De
3 Zal 2 zet (dengan titik di atas)
D Ra R Er
J Zai Z Zet
o Sin S Es
B Syin Sy esdan ye

Xiv



Huruf
Arab Nama Huruf latin Nama
o Sad $ es (dengan titik di bawah)
o= Dad d de (dengan titik di bawah)
L Ta t te (dengan titik di bawah)
L 7a . zet (dengan titik di
§ i bawah)

& ‘ain ‘ komaterbalik (di atas)

¢ Gain G Ge

] Fa F Ef

3 Qaf Q Ki

& Kaf K Ka

J Lam L El

N Mim M Em

O Nun N En

B Wau W We

- Ha H Ha

e Hamzah ' Apostrof

s Ya Y Ye

2. Vokal

Vokal bahasa Arab, seperti vocal bahasa Indonesia yang terdiri dari
vocal tunggal atau monoftong dan vocal rangkap atau diftong.
a. Vokal Tunggal
Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau

harkat, transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
= Fathah A A
s Kasrah I I
e Dhammah U U
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b. Vokal Rangkap
Vokal rangkap dalam bahasa Arab yang lambangnya berupa

gabungan antara harkat dan huruf, yaitu:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
.G Fathah dan ya Ai adani
. Fathah dan wau Au adanu
Contoh :

& : kataba
83 zukira

&ak: yazhabu
3. Ta’marbuah
Transliterasi untuk ta’marbutah ada dua:
a. Ta’marbutah hidup
Ta’marbutah yang hidup atau mendapat harakat fathah, kasrahdan
dammah, transliterasinya adalah “t”.
b. Ta’marbutah mati
Ta’marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun,
transliterasinya adalah “h”.
c. Kalau pada kata terakhir denagn ta’marbutah diikuti oleh kata yang
menggunkan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah maka

ta’marbutah itu ditransliterasikan dengan ha(h).

Contoh :
Jlaks Y1 iy, - raudah al-afal
-- raudatulaifal
FEIA - talhah
4. Syaddah

Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan
sebuah tanda, tanda syaddah atau tasydid, dalam transliterasi ini tanda syaddah
tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang samadenganhuruf yang
diberi tanda syaddah itu.
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Contoh:

L) - rabbana
J5 - nazzala
o - al-birr

5. Kata Sandang
Kata sandang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, yaitu J
namun dalam transliterasi ini kata sandang itu di bedakan atas kata sandang
yang diikuti oleh huruf syamsiyah dan kata sandang yang diikuti huruf
gamariyah.

a. Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah

Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah ditranslite-rasikan
dengan bunyinya, yaitu huruf /1/ diganti dengan huruf yang sama dengan
huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.

b. Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariyah

Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariyah ditranslite-rasikan
sesuai aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya.

c. Baik diikuti huruf syamsiyah maupun huruf gamariyah, kata sandang
ditulis terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanda
sempang.

Contoh: Ja ' - ar-rajulu
Guadll - as-syamsu
N - al-jalalu
6. Hamzah
Dinyatakan di depan bahwa ditransliterasikan dengan apostrof. Namun,
itu hanya berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan diakhir kata. Bila
hamzah itu terletak diawal kata, isi dilambangkan, karena dalam tulisan Arab

berupa alif.
Contoh: ;50 - an-naw’
&l - inna
&5 -syai’un
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7. Penulisan Kata
Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim maupun harf ditulis terpisah.
Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab sudah lazim
dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan
maka transliterasi ini, penulisan kata tersebut dirangkaikan juga dengan kata
lain yang mengikutinya.

Contoh: &l 53aalls J&0 1515 Wa auf al-kaila wa-almizan
Wa auf al-kaila wal mizan
BAES N Ibrahim al-Khalil

Ibrahimul-Khalil
8. Huruf Kapital

Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam
transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaanhuruf kapital
seperti apa yang berlaku dalam EYD, di antaranya: Huruf kapital digunakan
untuk menuliskan huruf awal nama diri dan permulaan kalimat. Bilamana
nama diri itu didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf
kapital tetap huruf awal nama diri terebut, bukan huruf awal kata sandangnya.

Penggunaan huruf awal capital hanya untuk Allah bila dalam tulisan
Arabnya memang lengkap demikian dan kalau tulisan itu disatukan dengan
kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf capital tidak
digunakan.

Contoh: O35 ¥ %34 k5  Wa ma Muhammadun illa rasl

u-uvd\ dﬂ‘k’b 85,35  Walagadra’ahubil-ufuq al-mubin
Walaqadra’ahubil-ufuqil-mubin
9. Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman

transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan llmu Tajwid.

Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu di sertai dengan pedoman

Tajwid.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Indonesia termasuk negara dengan sumber daya alam berlimpah
serta memiliki keberagaman suku, agama, ras antar golongan dan berbagai
jenis kuliner. Di era modern seperti sekarang, kuliner telah menjadi bentuk
wisata yang memberikan banyak dampak untuk para pelaku usaha
makanan dan juga berpengaruh kepada perkembangan suatu daerah
(Mustakim, 2019). Munculnya beragam wisata kuliner, kuliner khas, dan
trend kuliner sebagai gaya hidup semua kalangan masyarakat menjadi
bukti berkembang pesatnya bisnis makanan (Jecky & Erdiansyah, 2021).

Proses keputusan pembelian merupakan kepastian apakah calon
pembeli memutuskan untuk membeli atau tidaknya. Tahapan ini diawali
dengan pemahaman akan suatu masalah, pencarian informasi,
pengevaluasian yang alternatif, pembuatan terkait keputusan pembelian,
dan tindakan yang akan dilakukan setelah melakukan pembelian
(Ramadhani & Saino, 2021). Terdapat dua hal yang memiliki pengaruh
terhadap perilaku pembeli ketika melakukan pembelian. Gamblangnya
bahwa ini disebabkan oleh munculnya kepribadian yang berbeda seperti
citra diri, pemahaman yang tidak objektif konsumen terhadap informasi,
dan produk serta situasi pembelian. Artinya, kesadaran akan kebutuhan

dan keinginan yang tidak terpuaskan merupakan awal dari semua perilaku.



Keputusan pembelian kadangkala menjumpai pasang dan surut, hal ini
karena tidak semua orang membutuhkannya (Sulistiani, 2017). Oleh sebab
itu, agar bisa mendapatkan peningkatan keputusan pembelian di suatu
industri, dibutuhkan strategi yang efektif agar industri dapat terus bersaing
secara unggul. Banyak faktor yang mempengaruhi perkembangan wisata
kuliner yang bisa memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian.
Salah satu faktornya adalah pemasaran, yang merupakan faktor penting
dari keberhasilan bisnis untuk menjaga keberlangsungan bisnis dalam
persaingan bisnis. Selama ini banyak kalangan yang merekomendasikan,
membicarakan, dan mengiklankan dimana pusat kuliner tersebut berada.
Dalam hal ini, pemasaran Word of Mouth yang selanjutnya disebut WOM
didefinisikan sebagai pemasaran yang dilakukan dengan cara berbicara
dari mulut ke mulut secara tidak langsung sebenarnya mempengaruhi
keputusan pembelian produk (Mustakim, 2019).

Pemasaran WOM merupakan bentuk pemasaran yang tidak
menghabiskan atau bahkan membutuhkan banyak uang dan sering disebut
pemasaran sederhana, tetapi kegiatan ini merupakan sarana marketing
yang efektif dan efisien (Joesyiana, 2018). Promosi dalam dunia yang
kompetitif saat ini haruslah efektif, agar para pelaku bisnis dapat
memastikan promosi yang dijalankannya apakah sudah efektif atau belum.
Promosi yang efektif secara alami mengandalkan kepercayaan pada

produk yang hendak dijadikan pilihan (Julianti & Junaidi, 2020) Apalagi



jika menyangkut perilaku masyarakat Indonesia yang suka berkumpul dan
berinteraksi untuk berbagi cerita tentang apa yang mereka sukai dan alami.

Word of Mouth (WOM) tidak sekadar bisa dijalankan dengan cara
bertemu tatap muka saja, akan tetapi bisa juga dengan cara memanfaatkan
teknologi yang ada seperti media sosial, situs website, dan surat
elektronik. Kunci Word of Mouth (WOM) sendiri ialah opinion leader,
yakni orang yang mempunyai power dalam memberikan pengaruh
pengambilan keputusan. Opinion leader umumnya diyakini memiliki
banyak pengalaman dan pengetahuan, sehingga mereka umumnya dapat
didengar banyak kalangan dan mendapatkan umpan balik yang baik. Hal
ini berdampak pada perilaku konsumen dalam proses dan kegiatan
personal yang ada kaitannya dengan penganalisisan, pemilihan, pembelian,
pemakaian, dan penilaian barang maupun jasa untuk memenuhi
kebutuhan. Tindakan pembeli ketika memutuskan apakah akan melakukan
pembeliannya atau sebaliknya yang akan menjadi dasar tindakan tersebut
(Citra et al., 2020).

Promosi Word of Mouth merupakan aktifitas promosi yang tingkat
pengendaliannya sangat rendah tetapi memberikan dampak yang sangat
luar biasa terhadap produk atau merek perusahaan. Word of Mouth
merupakan salah satu elemen penting dari alat pemasaran untuk
menciptakan hubungan yang baik dengan pelanggan dan mendapatkan
keunggulan kompetitif dari para pesaing dimana Word of Mouth berasal

dari suatu bentuk yang timbul secara alamiah dan tidak didesain oleh



perusahaan (Pratiwi, 2017). Secara tidak langsung ajakan teman terdekat
atau oang lain membuat konsumen baru penasaran akan rasa yang
dijualnya, hal ini akan menjadi penilaian konsumen lain dalam menikmati
kuliner tersebut (Citra et al., 2020). Namun dewasa ini, banyak orang yang
menceritakan pengalamannya melalui platform media sosial, padahal
dalam membicarakan suatu produk secara spesifik itu alangkah baiknya
dibicarakan secara face to face, agar orang yang mendengarkan cerita itu
lebih mempercayai apa yang menjadi bahan perbincangan tersebut. Hal ini
dapat menimbulkan citra buruk bagi perusahaan, karena ditakutkan pada
saat proses membicarakan itu apa yang di sampaikan dengan apa yang
diterima tidak sesuai yang berdampak pada keputusan pembelian.

Variabel lain yang menarik nilai dalam keputusan pembelian adalah
Product Quality. Para pelaku bisnis perlu memperhatikan Product Quality
yang dihasilkan, karena peningkatan kualitas akan meningkatkan reputasi
bisnis, dan bisnis bisa mendapatkan predikat yang baik di mata pelanggan
(Monica & Bahrun, 2020). Produk yang menghasilkan Product Quality
yang bagus tentunya akan memikat calon konsumen untuk membeli, dan
konsumen akan mempertimbangkan serta mencari dan memilah-memilih
produk dengan kualitas terbaik. Pelaku bisnis yang mampu meningkatkan
dan mengembangkan Product Quality akan mudah dan dapat mencapai
pengembalian dari pangsa pasar yang tinggi (Citra et al., 2020).

Dalam kompetisi, pelaku bisnis perlu menawarkan kualitas yang

lebih baik daripada para pesaing mereka. Pelanggan akan selalu



membandingkan harapan dengan kualitas yang dirasakan atau diterima
(Rufliansah & Daryanto Seno, 2020). Product Quality adalah keunggulan
produk dan mewakili kemampuan suatu produk untuk memenuhi
persyaratan tertentu atau spesifikasi Product Quality. Jika konsumen ingin
dipuaskan, produk yang diinginkan harus berkualitas tinggi. Hal itu,
menjadi pertimbangan pembeli sebelum mengambil tindakan terkait
pembelian suatu barang, yaitu Product Quality (Razak, 2019).

Sebelum konsumen menentukan produk mana yang akan dikonsumsi
terlebih dahulu biasanya mereka membandingkan kualitas produk yang
satu dengan produk lain yang sejenis. Menurut Aaker (1997: 127) dalam
Fatlahah (2013), terkait dengan keputusan-keputusan pembelian, maka
kualitas mampu mengefektifkan semua elemen program pemasaran. Hal
ini di perkuat oleh Ries (2000: 51) dalam Fatlahah (2013) yang
mengatakan bahwa “kualitas produk akan menjadi pertimbangan penting
bagi pembelian”. Persaingan perusahaan dalam memperebutkan konsumen
tidak lagi terbatas pada atribut fungsional produk seperti kegunaan produk,
melainkan mengkaitkannya dengan merek yang mampu memberikan citra
khusus bagi pemakainya. Konsumen dengan citra positif terhadap suatu
merek, lebih memungkinkan untuk melakukan pembelian. Pengukuran
kualitas produk menurut Keller (1998: 56-58) meliputi: strength of brand
associations, favorability of brand associations dan Uniqueness of brand

associations (Fatlahah, 2013).



Pada saat ini kompetisi usaha di bidang kuliner yang pesat juga
menimbulkan kondisi persaingan pasar yang bertambah semakin ketat.
Competitive Advantage sangat diperlukan bagi pelaku bisnis untuk bisa
memenangkan pangsa pasar yang akan menjadi target pasarnya. Hal
tersebut karena dapat memikat daya beli calon konsumen. Karena pada
dasarnya competitive advantage bertumbuh dari value yang mampu
perusahaan ciptakan untuk pembelinya. Competitive advantage dalam
dunia bisnis biasanya menerapkan low price, hal tersebut untuk
membedakan penawaran harga oleh pesaing (Rochmah & Ernawati, 2019).

Memilih lokasi yang baik merupakan keputusan yang penting.
Pertama, karena tempat merupakan komitmen sumber daya jangka panjang
yang dapat mengurangi fleksibilitas masa depan usaha, apakah lokasi
tersebut telah dibeli atau hanya disewa. Kedua, lokasi akan mempengaruhi
pertumbuhan di masa depan. Area yang dipilih haruslah mampu untuk
tumbuh dari segi ekonomi sehingga ia dapat mempertahankan
kelangsungan hidup usaha. Dan yang terakhir, lingkungan setempat dapat
saja berubah setiap waktu, jika nilai lokasi memburuk, maka lokasi usaha
harus dipindahkan atau ditutup (Husen et al., 2018). Pemilihan lokasi yang
kurang strategis atau sulit dijangkau akan menurunkan minat pembelian,
sehingga pemilihan lokasi yang strategis sangat penting, karena hal ini
akan meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

Harga merupakan salah satu faktor yang dapat mempengaruhi

seseorang untuk mengambil keputusan pembelian, karena jika penetapan



harga dalam sebuah produk tidak sesuai dengan pasar maka
kemungkinannya sangat kecil untuk produk tersebut akan terjual dan laku
dipasaran (Monica & Bahrun, 2020). Saat konsumen melakukan keputusan
pembelian, biasanya konsumen melihat harga produk saat pertama Kali
memilih produk (Rahmadani & Ananda, 2018), karena harga sendiri sudah
menjadi tolak ukur konsumen dalam mengambil keputusan (Wenda
Rumondor et al., 2017). Harga yang ditawarkan oleh masing-masing
pelaku usaha juga berbeda tergantung dari bahan baku yang digunakannya.
Hal inilah yang menjadi pertimbangan para pelaku usaha untuk
menawarkan harga produk yang murah tetapi tetap dengan kualitas produk
yang tinggi dan menjadi pembanding dari pesaing lainnya sehingga dapat
mempengaruhi tingkat keputusan pembelian.

Kualitas pelayanan merupakan setiap tindakan yang diberikan
kepada pihak lain (karyawan) yang memiliki tujuan untuk memenuhi
kebutuhan dan kepentingan orang banyak (pelanggan). Perusahaan
seharusnya memiliki kemampuan dalam memberikan pelayanan yang
terbaik dari segi waktu, tempat, bentuk, dan kebutuhan untuk para
konsumen. Kualitas pelayanan yang dapat diberikan dari usaha restoran
adalah pelayanan karyawan yang ramah, cekatan, dan juga penampilan
karyawan tersebut yang rapi dan menarik, sehingga menimbulkan kesan
yang nyaman bagi konsumen dan menimbulkan kualitas pelayanan yang
baik. Hal ini dapat menarik konsumen dan juga mempengaruhi keputusan

pembelian (Karjuni & Susliawati, 2021).



Perkembangan bisnis makanan tradisional atau kuliner khas juga
terjadi di Pemalang, di mana saat ini banyak terdapat warung makan yang
menyajikan makanan khas Pemalang. Salah satunya yaitu lontong dekem
Pak Drajat. Di Pemalang sendiri, warung yang menyajikan makanan khas
tersebut perkembangannya semakin pesat, sehingga tidak bisa dipungkiri
pasti terjadinya persaingan yang semakin sengit dan kompetitif. Hal
tersebut memungkinkan para pelaku bisnis untuk terus bergerak lebih
kompetitif dan terus bersaing untuk bertahan dalam dunia bisnis.

Kemajuan teknologi yang pesat menimbulkan persaingan pasar yang
bertambah ketat. Dalam persaingan pasar ini, para pelaku usaha perlu
mengambil langkah-langkah yang tepat untuk memberikan dampak yang
luas bagi pelaku bisnis sehingga mereka dapat dengan cepat beradaptasi
dengan tantangan pemasaran di era sekarang ini (Husen et al., 2018).
Pelaku bisnis makanan khas harus mampu mengembangkan strategi
pemasaran yang tepat dan membuat rencana kompetitif sekarang dan di
masa depan. Strategi ini merupakan langkah untuk menarik produk yang
dijual ke banyak konsumen. Artinya pelaku bisnis harus bersifat customer-
centric, karena konsumen adalah titik sentral dan tujuan pelaku ekonomi
(Thalib et al., 2020). Untuk mengatasi permasalahan tersebut, Lontong
Dekem Pak Drajat harus terus berusaha menciptakan daya saing produk
dengan mengandalkan kualitas produk, seperti menyajikan produk dengan

rasa yang bisa diterima oleh semua kalangan, menentukan harga yang



sesuai dengan produk yang ditawarkan, dan memberikan kualitas
pelayanan yang terbaik.

Terdapat beberapa tema yang serupa dalam penelitian terdahulu.
Penelitian pertama ditulis oleh Sonia Beatrix Noya, Lisbeth Mananeke,
dan Michael Raintung (2020) mengenai pengaruh Komunikasi Mulut Ke
Mulut dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian. Menyatakan
bahwa terdapat pengaruh dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Lalu penelitian yang ditulis oleh Supriadi Thalib, Setiarini, & Yuli
Ardianto (2022) mengenai pengaruh Word of Mouth dan Kualitas Produk
terhadap Keputusan Pembelian. Menyatakan bahwa terdapat pengaruh dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. Kemudian penelitian yang
ditulis oleh Siti Rochmah & Fidyah Yuli Ernawati (2019) mengenai
pengarun  Keunggulan Bersaing terhadap Keputusan Pembelian.
Menyatakan bahwa terdapat pengaruh dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.

Berdasarkan hal inilah, maka peneliti akan melakukan penelitian
“Pengaruh Word of Mouth, Product Quality, dan Competitive Advantage
terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Konsumen Muslim Lontong
Dekem Pak Drajat Pemalang)” dalam rangka pembuktian teori atas

kesenjangan yang terjadi.
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B. Rumusan Masalah
Berdasarkan konteks di atas, masalah telah dirumuskan sebagai

berikut:

1. Apakah Word of Mouth berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian
pada Lontong Dekem Pak Drajat Pemalang?

2. Apakah Product Quality berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian
pada Lontong Dekem Pak Drajat Pemalang?

3. Apakah Competitive Advantage berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian pada Lontong Dekem Pak Drajat Pemalang?

4. Apakah Word of Mouth, Product Quality, dan Competitive Advantage
memiliki pengaruh secara simultan terhadap Keputusan Pembelian di

Lontong Dekem Pak Drajat Pemalang?

C. Tujuan Penelitian
Mempertimbangkan rumusan masalah yang diungkapkan, penulisan
ini bertujuan sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui dan menganalisis Pengaruh Word of Mouth
terhadap Keputusan Pembelian pada Lontong Dekem Pak Drajat
Pemalang

2. Untuk mengetahui dan menganalisis Pengaruh Product Quality
terhadap Keputusan Pembelian pada Lontong Dekem Pak Drajat

Pemalang
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3. Untuk mengetahui dan menganalisis Pengaruh Competitive Advantage
terhadap Keputusan Pembelian pada Lontong Dekem Pak Drajat
Pemalang

4. Untuk mengetahui dan menganalisis Pengaruh Word of Mouth,
Product Quality, dan Competitive Advantage secara simultan terhadap

Keputusan Pembelian pada Lontong Dekem Pak Drajat Pemalang

D. Manfaat Penelitian
Diharapkan penelitian ini akan memberikan manfaat yaitu:
1. Manfaat Teoritis
Riset ini diharapkan bermanfaat dalam menambah wawasan,
pengetahuan, referensi serta informasi di bidang bisnis mengenai
keputusan pembelian melalui pengaruh Word of Mouth, Product
Quality, dan Competitive Advantage.
2. Manfaat Praktis
a. Bagi Objek Penelitian
Dapat menginformasikan kepada pelaku bisnis, yang
selanjutnya bisa dipergunakan untuk perumusan kebijakan dan
sebagai bahan tolak ukur sehingga para pelaku usaha mengetahui
faktor-faktor yang bisa menjadi pengaruh keputusan pembelian
baik penduduk lokal maupun para wisatawan yang menyukai

kuliner Pemalang.



12

b. Bagi UIN KH. Abdurrahman Wahid Pekalongan
Bagi pihak peneliti berikutnya yang akan melanjutkan riset
dengan tema yang sama, hal tersebut bisa menjadi referensi dan
rujukan.
c. Bagi Peneliti
Diharapkan bisa meningkatkan pengetahuan dan wawasan
bagi peneliti agar dapat berfikir secara sistematis dan Kkritis
terhadap berbagai permasalahan yang timbul serta sebagai
pedoman untuk mengaplikasikan ilmu yang telah didapatkan ketika

di perguruan tinggi.

E. Sistematika Pembahasan
Sistematika penulisan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
BAB | : PENDAHULUAN
Bab ini menjelaskan pembahasan terkait hal-hal dalam proposal. Bab ini
berisi latar belakang masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat
penelitian, manfaat penelitian, dan sistematika penulisan.
BAB Il : KERANGKA TEORI
Bab ini terdiri dari : Landasan teori, telaah pustaka, kerangka berfikir dan
hipotesis.

BAB Il : METODE PENELITIAN
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Bab ini terdiri dari: Pendekatan dan jenis penelitian, populasi, sampel, dan
teknik pengambilan data, sumber data, teknik pengumpulan data, dan
teknik analisis data.

BAB IV : ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

Bab ini mendeskripsikan terkait analisis yang dilakukan dalam penelitian.
Berisi hasil penelitian, deskripsi data, analisis dan pembahasan.

BAB V : PENUTUP

Bab ini menjelaskan kesimpulan dari hasil penelitian, selain itu berisi

tentang keterbatasan penelitian dan saran.



BAB V

PENUTUP

A. Simpulan

Menurut hasil analisis dan pembahasan yang dilakukan mengenai
pengaruh Word of Mouth, Product Quality, dan Competitive Advantage
terhadap Keputusan Pembelian pada Lontong Dekem Pak Drajat Pemalang
dengan menggunakan 96 sampel responden yaitu konsumen Muslim di
Lontong Dekem Pak Drajat yang memenuhi kriteria. Hasil pengujian
hipotesis dengan memakai uji-t dan uji-f dapat disimpulkan bahwa Word
of Mouth secara parsial tidak terdapat pengaruh dan tidak signifikan
terhadap Keputusan Pembelian Lontong Dekem Pak Drajat Pemalang.
Sedangkan Product Quality secara parsial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Keputusan Pembelian Lontong Dekem Pak Drajat
Pemalang. Kemudian Competitive Advantage secara parsial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Lontong Dekem Pak
Drajat Pemalang. Serta Word of Mouth, Product Quality, dan Competitive
Advantage secara bersamaan (simultan) berpengaruh terhadap Keputusan

Pembelian Lontong Dekem Pak Drajat Pemalang.

B. Saran dan Keterbatasan
Dalam proses melakukan penelitian ini, terdapat keterbatasan yang

mungkin dapat mempengaruhi hasil penelitian, yaitu:

75
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1. Adanya keterbatasan waktu penelitian, tenaga, dan kemampuan
peneliti.

2. Adanya kemampuan responden yang kurang dalam memahami
pernyataan pada kuisioner dan juga kejujuran dalam mengisi kuisioner
sehingga ada kemungkinan hasilnya kurang akurat.

3. Penelitian ini hanya melakukan pengkajian terhadap pengaruh Word of
Mouth, Product Quality, dan Competitive Advantage terhadap
Keputusan Pembelian sehingga perlu dikembangkan penelitian lebih
lanjut untuk meneliti pengaruh faktor lain yang belum dikaji terhadap
Keputusan Pembelian.

4. Kesimpulan yang diambil hanya berdasarkan perolehan analisis data,
maka diharapkan adanya penelitian yang lebih lanjut mengenai Word
of Mouth, Product Quality, dan Competitive Advantage terhadap
Keputusan Pembelian dengan metode penelitian yang berbeda, sampel
yang lebih luas, dan penggunaan instrumen penelitian yang berbeda
dan lebih lengkap.

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, peneliti mengajukan
beberapa rekomendasi sebagai berikut:

1. Bagi Lontong Dekem Pak Drajat

Word of Mouth tidak berpengaruh pada Keputusan Pembelian.
Oleh karena itu menurut peneliti, Lontong Dekem Pak Drajat harus
lebih gencar lagi dalam mempromosikan produk makanan yang

dijualnya agar responden tertarik untuk merekomendasikannya kepada
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konsumen lain. Selain itu, untuk mendukung pelaksanaannya juga
harus dilakukan pemantauan secara intensif dan konsisten. Hal ini
karena pesan yang dikirimkan melalui Word of Mouth menyebar
dengan cepat dibandingkan dengan teknik lainnya.

Product Quality mempengaruhi Keputusan Pembelian. Dengan
demikian, Lontong Dekem Pak Drajat harus mampu menjaga Product
Quality dan menyesuaikan dengan kebutuhan konsumennya. Hal ini
mencerminkan bahwa semakin baik atau tinggi Product Quality maka
keputusan pembelian akan semakin tinggi.

Competitive Advantage mempengaruhi Keputusan Pembelian.
Oleh karena, itu Lontong Dekem Pak Drajat harus terus meningkatkan
kualitas pelayanannya, karena hal ini berdampak besar terhadap
keputusan pembelian. Penetapan harga juga harus menyesuaikan
dengan produk yang dihadirkan dan mampu bersaing dengan
kompetitor lainnya.

Bagi Penelitian Selanjutnya

Bagi peneliti selanjutnya diharapkan melakukan pengembangan
dalam penelitian dan untuk memasukkan faktor-faktor lain yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian, dan melakukan penelitian yang
relevan di tempat lain sehingga dapat dibandingkan dengan penelitian

yang diterbitkan sebelumnya.
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