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MOTTO 

 

“Hasbunallah Wanikmal Wakil (Cukuplah bagi kami Allah sebagai penolong dan 

Dia adalah sebaik-baik pelindung)” 

(Q.S Ali-Imran : 173)  

“Barangsiapa yang menempuh perjalanan untuk menuntut ilmu maka Allah 

memudahkan jalan menuju surga” 

(HR. Tirmidzi) 

“Proses sama pentingnya dibandingkan hasil. Hasilnya nihil tak apa, yang penting 

sebuah proses telah dicanangkan dan dilaksanakan” 

(Sujiwo Tejo) 

 “Jalani hari ini sebaik mungkin, seakan besok tidak ada kesempatan sebaik hari 

ini” 

( Penulis )  
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ABSTRACT 

 

This study aims to determine the effect of service quality, location, and word 

of mouth (WOM) on purchasing decisions for umkm seblak Acil Alun-alun 

Karanganyar. The type of research used is the quantitative method. This study uses 

primary data. The sample in this study were 100 respondents taken from nine sub-

districts in Karanganyar City who had bought and consumed a seblak of Acil 

Karanganyar Square. The sampling technique uses non-probability sampling with 

purposive sampling. The data collection method is by distributing questionnaires 

through the Google form. Data analysis techniques using SPSS version 23. 

The results of this study indicate that service quality has a positive and 

significant effect on purchasing decisions as evidenced by the significance value of 

the t test of 0.002 <0.05. Location has a positive and significant effect on 

purchasing decisions as evidenced by the significance value of the t test of 0.017 

<0.05. Word of mouth (WOM) has a positive and significant effect on purchasing 

decisions as evidenced by the significance value of the t test of 0.005 <0.05. 

Analysis of the coefficient of determination seen from Adjusted R2 of 54.7%. This 

figure means that the influence of service quality, location, and word of mouth on 

purchasing decisions is 54.7%, while the remaining 45.3% is influenced by other 

factors not included in this study. 

 

Keywords: service quality, word of mouth location, and purchasing decisions. 
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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan, lokasi, 

dan word of mouth (WOM) terhadap keputusan pembelian umkm seblak Acil Alun-

alun Karanganyar. Jenis penelitian yang digunakan yaitu metode kuantitatif. 

Penelitian ini meggunakan data primer. Sampel dalam penelitian ini sebanyak 100 

responden yang diambil dari sembilan kecamatan yang berada di Karanganyar Kota 

yang pernah membeli dan mengkonsumsi seblak Acil Alun-alun Karanganyar. 

Teknik pengambilan sampel menggunakan non probability sampling dengan 

purposive sampling. Metode pengumpula data dengan menyebar kuesioner melalui 

google form. Teknik analisis data menggunakan SPSS versi 23.  

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian dibuktikan dengan nilai signifikansi 

uji t sebesar 0,002 < 0,05. Lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian dibuktikan dengan nilai signifikansi uji t sebesar 0,017 < 0,05. 

Word of mouth (WOM) berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian dibuktikan dengan nilai signifikansi uji t sebesar 0,005 < 0,05. Analisis 

koefisien determinasi dilihat dari Adjusted R2 sebesar 54,7%. Angka tersebut 

mempunyai maksud bahwa pengaruh kualitas pelayanan, lokasi, dan word of mouth 

terhadap keputusan pembelian sebesar 54,7%, sedangkan sisanya sebesar 45,3% 

dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini. 

 

Kata kunci : kualitas pelayanan, lokasi word of mouth, dan keputusan pembelian. 
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 BAB I  

PENDAHULUAN 
 

1.1. Latar Belakang Masalah  

 Perkembangan dunia bisnis kini semakin dinamis dengan semakin 

meningkatnya permintaan masyarakat terhadap produk dan jasa untuk memenuhi 

segala kebutuhannya. Indonesia dikenal dengan dunia kulinernya sehingga 

makanan yang diperjual belikan dalam berbagai jenis makanan. Sehingga bisnis 

kulinerpun banyak bermunculan membuat persaingan di bisnis kuliner semakin 

tinggi dan para pengusaha dituntut untuk menentukan perencanaan penerapan 

strategi pemasaran yang dapat mempengaruhi para konsumen untuk membuat suatu 

keputusan pembelian (Santri Zulaicha, 2016). 

Indonesia memiliki potensi yang terus berkembang dalam berbagai bidang, 

salah satunya yaitu dalam bidang kuliner. Pada umumnya terdapat dua jenis 

makanan yang dikonsumsi oleh masyarakat Indonesia, diantaranya adalah makanan 

tradisional dan makanan modern. Pada masa awal modernisasi, fenomena 

merebaknya makanan modern mampu mengesampingkan keberadaan makanan 

tradisional. Namun, seiring berjalannya waktu makanan tradisional perlahan mulai 

bangkit dan menunjukkan eksistensinya melalui inovasi-inovasi yang telah 

dilakukan. Terdapat beberapa jenis makanan tradisional yang beberapa tahun 

terakhir ini digemari masyarakat terutama kalangan remaja atau anak muda yaitu 

makanan seblak.  

Seblak adalah salah satu makanan Indonesia, yang umumnya adalah makanan 

khas dari Bandung Jawa Barat yang memiliki cita rasa gurih dan pedas dengan 
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bahan utama kerupuk basah yang dimasak dengan berbagai sayuran dan sumber 

protein seperti telur, ayam, ataupun sosis. Seblak memiliki tekstur yang kenyal 

dengan citarasa penuh rempah-rempah.  

Dalam konsep kebudayaan Sunda, bahan makanan diambil dari lingkungan 

alam yang ada di sekitarnya. Dengan demikian, corak makanan orang Sunda secara 

tradisional dipengaruhi oleh corak lingkungan fisik alam Jawa Barat. Adapun 

proses mengolah dan mewujudkan dari bahan mentah menjadi bahan makanan, 

serta mengkonsumsikannya dilakukan secara tradisional. Selanjutnya, teknologi 

tradisional dalam mengolah makanan tersebut mewujudkan adanya makanan khas 

Sunda (Intani, 2014). 

Tidak hanya di Bandung, seblak menjadi suatu kuliner yang sangat popular dan 

memiliki banyak penggemar di Karanganyar. Hal ini dapat ditunjukkan dengan 

merebaknya UMKM kuliner seblak di Karanganyar. Kabupaten Karanganyar 

memiliki jumlah usaha mikro dan ultra mikro cukup banyak, mencapai 67.962 unit. 

Angka ini terdata setelah muncul program bantuan produktif usaha mikro (BPUM) 

yang sudah berjalan sejak tiga bulan terakhir (Solopos.com). 

Usaha mikro kecil menengah (UMKM) merupakan usaha yang berperan 

penting dalam membangun ekonomi Indonesia. Hal seperti ini diharapkan mampu 

mengurangi pengangguran, dengan bertambahnya UMKM maka lapangan kerja 

semakin melimpah. Persaingan pasar yang semakin ketat, maka pelaku usaha harus 

mampu menghadapi persaingan dengan strategi pemasaran yang tepat dengan 



3 
 

 
 

kondisi lingkungannya agar tetap mampu bersaing dengan usaha lainnya 

(Hanurdin, 2020). 

Tabel 1.1  

Daftar Kompetitor UMKM Seblak Acil Alun-alun Karanganyar 

No. Kompetitor Alamat 

1. Seblak Menir Karanganyar Cangakan, Karanganyar 

2. Seblak Khas Bandung TMP Bejen, Karanganyar 

3. Seblak Coy Papahan, Karanganyar 

4. Seblak Edun Jaten, Karanganyar 

5. Seblak Nyablak Karanganyar 

Sumber : Google Maps 

Seblak Acil merupakan salah satu UMKM yang menjual seblak yang 

berlokasi di alun-alun Karanganyar. UMKM seblak Acil ini buka mulai jam 3 sore 

hingga 10 malam dengan konsep warung tenda. Dengan memberikan sentuhan 

kreatifitas dan inovasi juga pemilihan lokasi startegis yang dilakukan oleh seblak 

acil ini dapat memberikan respon positif dari berbagai kalangan masyarakat dan 

menjadi daya tarik tersendiri dibanding pelaku usaha lainnya.  

Hal ini dibuktikan pada saat memesan seblak harus terlebih dahulu 

mengantri dan menunggu kurang lebih 30 menit hingga lebih 1 jam. Itulah 

fenomena yang terjadi di seblak acil, tidak pada UMKM seblak lainnya di 

Karanganyar. Beberapa ulasan dari konsumen seblak Acil yang dapat dilihat di 

ulasan google maps sebagai berikut : 
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Tabel 1. 2  

Daftar Ulasan Konsumen Seblak Acil 

No Ulasan Jenis Ulasan 

1 “Jelas-jelas antrian lebih awal makan ditempat, 

malah dibuatkan yang antri setelahnya” 

Kualitas Pelayanan 

2 “Bisa-bisanya nunggu setengah jam mau makan 

aja, antri awal tapi dikasih bagian akhir” 

Kualitas Pelayanan 

3 “Pelayanan  tidak ramah” Kualitas Pelayanan 

4 “Terkenal di Karanganyar” Lokasi 

5 “Mohon atuh pelayananya mbok sek ramah judes 

banget” 

Kualitas Pelayanan 

Sumber : ulasan Google maps 

Perkembangan bisnis kuliner yang semakin banyak, membuat pelaku usaha 

harus mempertimbangkan apa yang diinginkan, dibutuhkan, dan disukai pelanggan 

dalam hal pelayanan. Karena hal tersebut akan menjadi pengaruh dalam membuat 

keputusan pembelian (Patmala & Fatihah, 2021).  

Keputusan pembelian merupakan kegiatan konsumen yang berusaha untuk 

menyelesaikan masalah saat membeli produk yang dibutuhkan dan yang 

diinginkan. Keputusan pembelian dipengaruhi penilaian atas kualitas produk.  

Menurut S. L. Nasution (2020) keputusan pembelian adalah suatu keputusan 

konsumen yang dipengaruhi oleh produk, harga, lokasi, promosi dan factor lainnya. 

Sehingga konsumen akan mengolah segala informasi dan mengambil kesimpulan 

yang berupa respon terhadap produk yang akan dibeli. Keputusan pembelian 

menjadi suatu hal yang penting untuk diperhatikan karena hal ini tentu akan 

menjadi pertimbangan bagaimana strategi pemasaran yang akan dilakukan 

berikutnya. Dalam suatu bisnis memasarkan barang/jasa sangat tergantung dan 

harus benar-benar memperhatikan kualitas pelayanan, penentuan lokasi, dan word 

of mouth dari bisnis kita berjalan efektif atau tidak kepada pelanggan, karena hal 
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itu bagian yang penting untuk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen 

(Fauji, 2018). 

Kualitas pelayanan adalah harapan konsumen pada prapembelian. Menurut 

Kotler & Philip (2012) kualitas pelayanan adalah kemampuan perusahaan untuk 

memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Jika kualitas pelayanan yang 

diberikan kepada konsumen sesuai harapan, maka kualitas pelayanan mampu 

mempengaruhi keputusan pembelian dengan baik, tetapi sebaliknya jika kualitas 

pelayanan yang diberikan kepada konsumen tidak sesuai harapan maka keputusan 

pembelian konsumen cenderung lambat. 

Kurniasari (2013) menyebutkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini bertentangan dengan penelitian 

H. Nasution (2018) yang berpendapat bahwa kualitas pelayanan tidak memiliki 

pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Beberapa konsumen tidak 

memperhatikan factor pelayanan yang diberikan oleh perusahaan, namun ada factor 

lain yang mendukung konsumen dalam mengambil keputusan pembelian suatu 

produk. 

Selain kualitas pelayanan, pemilihan tempat atau lokasi juga menjadi salah 

satu factor keunggulan dalam bersaing dengan bisnis lainnya. Keller (2012) 

menyatakan bahwa tempat atau lokasi yaitu berbagai kegiatan perusahaan untuk 

membuat produk yang dihasilkan atau dijual terjangkau dan tersedia bagi pasar 

sasaran. Pada dasarnya lokasi untuk semua tempat usaha dan jasa merupakan 

penting karena berkaitan langsung dengan efesiensi dan efektivitas bisnis. 
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Dengan tempat yang nyaman, strategis dan keamanan yang terjamin maka 

konsumen akan lebih tertarik untuk membeli suatu produk. Hal ini sesuai dengan 

penelitan yang dilakukan oleh Latief (2018) yang menyatakan bahwa produk, 

harga, promosi dan lokasi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap minat 

beli konsumen. Faktor penting dalam pengembangan usaha adalah letak lokasi 

usaha pada daerah perkotaan, cara pencapaian dan waktu tempuh ke lokasi tujuan. 

Seperti halnya UMKM seblak acil yang memilih membuka usahanya di Alun-alun 

Karanganyar. Dimana tempat tersebut merupakan lokasi yang sangat strategis 

karena berada di tengah kota dan mudah dijangkau oleh konsumen. 

Firdiansyah & Prawoto (2021) menyebut bahwa lokasi memiliki pengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian. Namun penelitian ini bertentangan dengan 

penelitian Ena et al., (2020) yang menyatakan bahwa lokasi tidak memiliki 

pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Menurut Kotler (2002) dalam (Oktavianto, 2014) word of mouth (WOM) 

atau komunikasi dari mulut ke mulut merupakan proses komunikasi yang berupa 

pemberian baik secara individu maupun kelompok terhadap suatu produk atau jasa 

yang bertujuan untuk memberikan informasi secara personal. Sopiyan (2022) 

berpendapat bahwa komunikasi word of mouth merupakan kelompok terhadap 

suatu produk atau jasa yang bertujuan untuk memberikan informasi secara personal. 

Salah satu strategi perusahaan dalam hal promosi adalah dengan informasi dari 

proses komunikasi secara langsung atau tatap muka. 
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Word of mouth (WOM) menjadi suatu bagian penting dari bisnis, dimana 

hal tersebut mampu memberikan pegaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen. Manusia adalah makhluk yang suka berinteraksi dan berkomunikasi 

satu sama lain baik dalam hal rekomendasi untuk membeli suatu produk. Kekuatan 

seseorang yang menggambarkan pengalaman mereka membeli, menggunakan atau 

memakan suatu produk membuat pendengarnya tertarik untuk mencobanya sendiri. 

WOM mampu menyebar begitu cepat bila individu yang menyebarkannya juga 

memiliki jaringan yang luas (Oktavianto, 2014). 

Pamungkas & Zuhroh (2016) bahwa word of mouth berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. Namun penelitian ini tidak sejalan dengan 

penelitian yag dilakukan oleh Cahyani (2022) yang menyatakan bahwa komunikasi 

word of mouth tidak berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Karena 

karakteristik penelitian ini menjadi bentuk komunikasi pemasaran yang tidak 

sampai pada tahap membujuk dan mengajak orang lain untuk membeli produk 

namun hanya membicarakan, mempromosikan dan merekomendasikan sehingga 

tidak terjadi keputusan pembelian. 

Berdasarkan uraian diatas, tujuan dari penelitian ini adalah untuk 

mengatahui informasi ilmiah mengenai pengaruh kualitas pelayanan, lokasi dan 

word of mouth terhadap keputusan pembelian. Oleh karena itu, peneliti akan 

melakukan penelitian dengan menggunakan konsumen yang berdomisili di 

Karanganyar Kota sebagai populasi dan sampel penelitian. Maka peneliti tertarik 

untuk melakukan penelitian dengan judul : “PENGARUH KUALITAS 

PELAYANAN, LOKASI DAN WORD OF MOUTH TERHADAP 
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KEPUTUSAN PEMBELIAN UMKM SEBLAK ACIL ALUN-ALUN 

KARANGANYAR” 

1.2. Identifikasi Masalah  

Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas, maka identifikasi masalah 

adalah : 

1. Adanya persaingan bisnis dibidang kuliner. 

2. Adanya pelayanan terhadap konsumen yang lama. 

3. Keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh kualitas pelayanan, 

lokasi dan word of mouth. 

4. Adanya kesenjangan hasil penelitian sebelumnya terhadap variable yang 

mempengaruhi keputusan pembelian yaitu kualitas pelayanan, lokasi dan 

word of mouth. 

1.3. Rumusan Masalah 

Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas, maka rumusan masalah 

adalah : 

1. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

seblak Acil Alun-alun Karanganyar? 

2. Apakah lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian seblak Acil 

Alun-alun Karanganyar? 

3. Apakah word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian seblak 

Acil Alun-alun Karanganyar? 
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1.4. Tujuan Penelitian 

Dari rumusan masalah diatas, maka tujuan penelitian adalah sebagai berikut: 

1. Mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembelian 

seblak Acil Alun-alun Karanganyar 

2. Mengetahui pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian seblak Acil 

Alun-alun Karanganyar 

3. Mengetahui pengaruh word of mouth terhadap keputusan pembelian 

seblak Acil Alun-alun Karanganyar 

1.5. Batasan Penelitian 

Dalam penelitian ini, batasan masalahnya adalah sebagai berikut : 

1. Konsumen yang pernah membeli dan mengkonsumsi seblak Acil Alun-alun 

Karanganyar 

2. Responden adalah konsumen seblak Acil yang berdomisili di Karanganyar 

yang berfokus di kecamatan yang berada di Karanganyar kota. 

3. Focus penelitian untuk menguji pengaruh dari variable yaitu Kualitas 

Pelayanan (X1), Lokasi (X2), Word of Mouth (X3) dalam mempengaruhi 

Keputusan Pembelian (Y) 

1.6.     Jadwal Penelitian 

Terlampir  

1.7.     Sistematika Penulisan Skripsi 
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BAB I PENDAHULUAN 

Pada bab ini berisi tentang latar belakang, identifikasi masalah, batasan 

masalah, rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, dan 

sistematika penulisan skripsi. 

BAB II LANDASAN TEORI 

Bab ini membahas mengenai kajian teori, hasil yang relevan, kerangka berfikir 

dan hipotesis. 

BAB III METODE PENELITIAN  

Pada bab ini berisi tentang waktu dan wilayah penelitian, jenis penelitian, 

populasi, sampel, teknik penngambilan sampel, data dan sumber data, teknik 

pengumpulan data, variable penelitian, dan definisi operasional variable. 

BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN 

Bab ini berisi mengenai gambaran umum penelitian, pengujian dan hasil 

analisis data serta pembahasan tentang hasil data atau pengujian hipotesis. 

BAB V PENUTUP 

Pada bab ini menjadi penutup yang meliputi kesimpulan, keterbatasn dan saran. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

 Kajian Teori 

  Menurut Sugiyono (2013) kajian teori adalah dasar dari sebuah penelitian yang 

perlu ditegakkan supaya suatu penelitian memiliki dasar yang kuat. 

2.1.1. Kualitas Pelayanan 

Kualitas pelayanan adalah harapan konsumen pada pra pembelian. Menurut 

Kotler dan Keller (2012) mendefinisikan kualitas pelayanan adalah kemampuan 

perusahaan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Pelayanan 

kepada konsumen ialah sebuah bentuk interaksi antara pemeberi pelayanan dengan 

penerima pelayanan atau konsumen. 

Brian et al., (2018) menyatakan bahwa kualitas pelayanan adalah 

kemampuan dalam menciptakan tingkat keuggulan bersaing yang mempuni guna 

memperkecil bahkan menghilangkan jarak antara harapan dengan kenyataan para 

pelanggan atas layanan yang mereka terima. Karyawan yang bekerja harus menjaga 

kekompakan serta memiliki perasaan agar dapat menjaga profesionalitas. 

Perusahaan mampu memaksimalkan kualitas pelayanan melalui beberapa 

langkah seperti bersikap baik, sopan, ramah dan professional. Perusahaan yang baik 

adalah yang mampu menyediakan produk yang dapat memenuhi harapan 

konsumen. Sehingga terjadi ketertarikan oleh pembeli dan memutusakan untuk 

membeli produk tersebut.  

Dengan adanya tindakan yang sopan oleh pihak perusahaan ini akan 

menjadikan kemudahan oleh konsumen. Konsumen harus diberikan pelayanan 
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yang baik dalam mejalankann proses usaha dan bisnis baik barang maupun jasa 

karena hal ini berkaitan erat dengan keputusan pembelian. Sebagaimana dijelaskan 

oleh Tjiptono (2009) dalam Aryandi & Onsardi (2020) bahwa kualitas pelayanan 

merupakan tingkat keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat 

keunggulan tersebut untuk memenuhi kenginan konsumen.  

1. Indikator Kualitas Pelayanan 

Menurut Runtunuwu et al., (2014) mengemukakan bahwa indikator dari 

kualitas pelayanan adalah : 

1. Bukti fisik (Tangible) meliputi fasilitas fisik, perlengkapan, pegawai 

dan sarana komunikasi. 

2. Empati (empathy) yaitu memberikan perhatian yang tulus dan 

bersifat individual atau pribadi yang diberikan kepada pelanggan 

dengan berupaya memahami keinginan konsumen. 

3. Daya tanggap (responsiveness) adalah suatu kebijakan untuk 

membantu dan memberikan pelayanan yang cepat dan tepat kepada 

pelanggan dengan penyampain informasi yang jelas. 

4. Kehandalan (realibility) yaitu kemampuan memberikan pelayanan 

yang dijanjikan dengan segera dan memuaskan. 

5. Jaminan (assurance) yaitu pengetahuan, sopan santu, dan 

kemampuan para pegawai untuk menumbuhkan rasa percaya pada 

pelanggan. 
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2. Elemen Kualitas Pelayanan 

Model paling akhir dikembangkan oleh Brady & Cronin (2001) dalam 

Meliana (2013), yaitu hierarchial model of service quality. Model ini 

menjelaskan bahwa kualitas jasa terdiri dari tiga elemen, yaitu : 

a. Interaction Quality (kualitas interaksi). Dalam kualitas interaksi ini 

menggambarkan konsumen terhadap keseluruhan kualitas jasa. 

Kualitas interaksi terdiri dari tiga indikator, yaitu : (1) Sikap, yaitu 

persepsi pelanggan atas sikap pegawai dalam melayani pembelian. 

(2) Perilaku, yaitu persepsi pelanggan atas perilaku pegawai dalam 

melayani pembeli. (3) Pengalaman, sebagai persepsi perilaku 

pegawai atas pengalaman pegawai terhadap pekerjaanya. 

b. Physical Environment Quality (kualitas lingkungan fisik). Pada 

kualitas kedua ini mengenai dimensi utama yang digunakan 

konsumen untuk menilai jasa. Dalam kualitas lingkungan fisik ini 

terdapat tiga indikator, yaitu : (1) Kondisi ambient, yaitu penilaian 

pelanggan atas suasana aman dan nyaman. (2) Desain, yaitu 

penilaian pelanggan atas tata ruang. (3) Tangibilitas, yaitu penilaian 

pelanggan atas sarana fisik yang disediakan. 

c. Outcome Quality (kualitas keluaran). Pada kualitas ketiga ini 

mengidentifikasikan sub dimensi dari masing-masing item yang 

membentuk dimensi-dimensi utama. Pada kualitas keluaran 

mempunyai tiga indikator, yaitu : (1) Waktu tunggu, penilaian 

pelanggan terhadap pengelolaan waktu tunggu yang harus 



15 
 

 
 

dilakukan. (2) Faktor sosial, yaitu penilaian pelanggan lain terhadap 

reputasi perusahaan. (3) Valensi, yaitu kesan pelanggan atas 

pengalamannya. 

2.1.2. Lokasi 

Lokasi atau tempat melakukan usaha sangat besar pengaruhnya terhadap 

kelancaran penjual dalam menyampaikan barang dagangan dari penjual ke 

konsumen. Pengusaha yang berhasil ialah yang paling dapat menyesuaikan barang 

dan jasanya dengan permintaan pasar secara tepat. Oleh karena itu, pengusaha harus 

memperhatikan masalah yang berkaitan dengan ketetapan pemilihan lokasi usaha 

(Aryandi & Onsardi, 2020).  

Menurut Alma (2003) lokasi adalah tempat perusahaan beroperasi atau 

tempat perusahaan melakukan kegiatan untuk memasaran barang dan jasa yang 

ditawarkan kepada konsumen. Apabila lokasi yang dipilih strategis, maka dapat 

dijangkau konsumen dengan mudah dan dapat menimbulkan kepuasan tersendiri 

bagi pelanggan. Sebelum konsumen membeli suatu produk terlebih dahulu 

kosumen akan mempertimbangkan lokasi. Memilih lokasi usaha yang dekat dengan 

target pasar merupakan salah satu strategi usaha. 

1. Indikator Lokasi  

      Menurut Tjiptono (2004) adapun faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan 

dalam pemilihan lokasi diantaranya : 

1. Akses, yaitu lokasi yang mudah dijangkau sarana transportasi 

umum. 
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2. Visibilitas, maksudnya lokasi yang dapat dilihat dengan jelas 

dari tepi jalan. 

3. Lalu lintas (traffic), yaitu menyangkut dua hal yang perlu 

dipertimbangkan : 

a) Banyaknya orang yang lalu-lalang bisa memberikan peluang 

besar terhadap pembelian. Yaitu keputusan pembelian yang 

sering terjadi spontan, tanpa perencanaan dan atau tanpa 

melalui usaha khusus. 

b) Kepadatan dan kemacetan lalu lintas bisa menjadi hambatan, 

misalnya terdapat pelayanan kepolisian, pemadam 

kebakaran atau ambulance. 

4. Terdapat tempat parkir yang luas dan aman. 

5. Ekspansi, yaitu tersedianya tempat yang cukup luas untuk 

perluasan usaha dikemudian hari. 

6. Lingkungan, yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa yang 

ditawarkan. Misalnya, warung makan yang berdekatan dengan 

daerah kost, asrama mahasiswa atau perkantoran. 

7. Persaingan, yaitu lokasi pesaing. 

8. Peratuaran Pemerintah, misalnya ketentuan yang melarang 

rumah makan berlokasi terlalu berdekatan dengan pemukinan 

penduduk atau tempat ibadah. 

Kemudian menurut Febriano (2018) indikator-indikator lokasi 

diantaranya : 
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d. Keterjangkauan lokasi 

e. Kelancaran akses menuju lokasi 

f. Kedekatan lokasi 

2.1.3. Word of Mouth (WOM) 

Menurut Kotler & Keller (2012) word of mouth (WOM) atau 

komunikasi dari mulut ke mulut merupakan proses komunikasi yang berupa 

pemberian rekomendasi baik secara individu maupun kelompok terhadap 

suatu produk atau jasa yang bertujuan untuk memberikan informasi secara 

personal. Dari definisi yang ada dapat ditarik kesimpulan bahwa word of 

mouth adalah suatu fenomena social berupa pencerminan seseorang dalam 

menceritakan bagaimana mereka menyukai suatu produk kepada individu 

lainnya sehingga hal ini membentuk suatu komunikasi pemasaran yang 

terjadi secara alamiah (Tasman Taher, Pamungkus, 2022) 

Nugraha et al., (2015) menyatakan bahwa terjadinya word of mouth 

memicu calon konsumen baru untuk melakukan pembelian dalam sebuah 

produk yang telah didengarnya dari orang lain. Pencarian informasi 

terhadap produk seringkali dilakukan oleh konsumen sebelum melakukan 

pembelian, hal ini disebabkan untuk mengetahui kesesuaian kegunaan 

produk yang dibutuhkan. 

1. Indikator word of mouth (WOM) 

     Menurut Pratama (2016) untuk mengukur word of mouth dengan 

menggunakan indikator sebagai berikut : 
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a) Keinginan konsumen membicarakan hal-hal positif tentang 

kualitas produk kepada orang lain. 

b) Rekomendasi produk kepada orang lain. 

c) Dorongan terhadap teman atau relasi untuk melakukan transaksi 

terhadap produk. 

Menurut Sernovitz (2012) dalam Tinggi et al., (2022) 

mengemukakan indikator word of mouth kedalam five Ts yaitu : 

1. Talkers (pembicara), bisa siapa saja mulai dari teman, 

tetangga dan keluarga. 

2. Topics (topik), dimana adanya suatu word of mouth tercipta 

karena suatu pesan atau perijal yang membuat mereka 

berbicara mengenai produk atau jasa. 

3. Tools, adalah alat yang digunakan untuk membantu 

membawa pesan tersebut menyebar secara luas. 

4. Taking Part (partipasi perusahaan), yaitu memberikan 

tanggapan atas pertanyaan-pertanyaan mengenai produk 

atau jasa. 

5. Tracking, atau pengawasan akan hasil word of mouth yang 

dilakukan oleh perusahaan. 

Kemudian Lontoh et al., (2021) berpendapat bahwa 

indikator dari word of mouth adalah sebagai berikut : 
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1. Communication (komunikasi), yaitu komunikasi yang 

dilakukan oleh konsumen yang telah melakukan pembelian 

dan menceritakan pengalamannya tentang suatu produk. 

2. Persuasion (persuasive), merupakan tindakan untuk 

mempengaruhi atau membujuk konsumen untuk melakukan 

pembelian. 

3. Positiveness (kepositifan), yaitu keinganan konsumen 

membicarakan hal-hal positif tentang kualitas produk kepada 

orang lain. 

4. Encouragement (dorongan), yaitu dorongan terhadap orang 

lain untuk melakukan pembelian suatu produk. 

5. Recommendation (rekomendasi), adalah saran yang 

menganjurkan orang lain melakukan pembelian terhadap 

suatu produk. 

2. Jenis-jenis word of mouth (WOM) 

 Jenis –jenis word of mouth menurut Pratama, (2016) adalah sebagai 

berikut: 

a). Organic Word of Mouth 

  Organic Word of Mouth adalah WOM yang terjadi secara alami 

dari kualitas positif perusahaan. Ada beberapa hal yang patut 

diperhatikan untuk meningkatkan keberhasilan organic WOM ini 

yaitu focus terhadap kepuasan pelanggan, tingkatkan kualitas produk 

dan tingkat kegunaannya, tanggap terhadap keluahan dan kritik, buka 
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jalur dialog da lebih berupaya untuk mendengar, jika semua tahapan 

ini telah dilakukan loyalitas konsumen hanyalah sebuah keniscayaan. 

b). Amplified Word of Mouth  

  Amplified Word of Mouth adalah WOM yang terjadi karena sengaja 

dibuat oleh perusahaan. Beberapa hal yang juga perlu diperhatikan 

agar amplified WOM dapat berjalan seperti yang diharapkan yaitu 

ciptakan komunitas, bangun perangkat yang memungkinkan individu 

dapat saling berbagi pendapat mereka, motivasi para konsumen loyal 

agar mereka semakin aktif mempromosikan produk.  

2.2.  Hasil Penelitian Yang Relevan 

Tabel 2. 1 

Hasil penelitian yang relevan 

No Judul Peneliti Hasil 

Penelitian 

Persamaan Perbedaan 

1 The 

Influence of 

Price, 

Service 

Quality, and 

Word Of 

Mouth on 

the 

Purchase 

Decision of 

PT Daniel 

Samudra 

Abadi's 

Loading and 

Unloading 

Services 

Siswanto 

et al., 

(2021) 

Hasil 

penelitian ini 

menunjukan 

bahwa 

kualitas 

pelayanan 

dan  word of 

mouth 

berpengaruh 

positf 

terhadap 

minat beli 

 Variabel 

independen 

kualitas 

pelayanan, 

word of 

mouth 

(WOM) 

 Variabel 

dependen 

keputusan 

pembelian 

 Tempat 

penelitian 

 Penambaha

n variabel 

independen 

lokasi 

Tabel Berlanjut… 
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Lanjutan tabel 2.1 

No Judul Peneliti Hasil 

Penelitian 

Persamaan Perbedaan 

2 Pengaruh 

Word Of 

Mouth, 

Kesadaran 

Merek dan 

Kualitas 

Produk 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

(Studi Pada 

Konsumen 

Mie Gacoan 

Di 

Yogyakarta) 

Cahyani 

et al., 

(2022) 

Hasil 

penelitian 

menunjukka

n terdapat 

pengaruh 

variabel 

kesadaran 

merek dan 

kualitas 

produk. 

Sedangkan 

tidak 

terdapat 

pengaruh 

signifikan 

pada 

variabel 

word of 

mouth 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

 Variabel 

independen 

word of 

mouth 

(WOM) 

 Variabel 

dependen 

keputusan 

pembelian 

 Tempat 

penelitian 

 Penambaha

n variabel 

independen 

kualitas 

pelayanan 

dan lokasi 

3 The Influence 

of Service 

Quality and 

Location on 

Consumer 

Decisions at 

Hotel Vista in 

Prabumulih 

Tusri et 

al., 

(2021) 

Penelitian 

ini 

menunjukka

n bahwa 

kualitas 

pelayanan 

dan lokasi 

memiliki 

pengaruh 

positif 

terhadap 

keputusan 

konsumen 

 

 Variabel 

independen 

kualitas 

pelayanan 

dan lokasi  

 

 Tempat 

penelitian 

 Penambaha

n variabel 

independen 

word of 

mouth dan  

variabel 

dependen 

keputusan 

pelanggan  

Tabel berlanjut… 
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Lanjutan tabel 2.1 

No Judul Peneliti Hasil 

Penelitian 

Persamaan Perbedaan 

4 Analisis 

Pengaruh 

Kualitas 

Pelayanan, 

Harga, 

Lokasi dan 

Variasi 

Produk 

Terhadap 

Pengambilan 

Keputusan 

Pembelian 

(studi pada 

toserba 

Danareal 

Wonosobo 

Jawa Tegah)  

Firdiansy

ah & 

Prawoto 

(2021) 

Hasil 

penelitian 

ini 

menunjukka

n bahwa 

variable 

kualitas 

pelayanan, 

harga, lokasi 

dan variasi 

produk 

berpengaruh 

positif 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

 Variabel 

independen 

kualitas 

pelayanan, 

lokasi  

 Variabel 

dependen 

keputusan 

pembelian 

 

 Tempat 

penelitian 

 Penambaha

n variabel 

independen 

word of 

mouth 

(WOM) 

5 Pengaruh 

Harga, 

Lokasi, Store 

Atmosphere, 

dan Word of 

Mouth 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

(Studi kasus 

pada restoran 

warunk 

upnormal 

Cinere) 

Maudina 

Aisyah 

(2018) 

Hasil 

penelitian 

ini 

menunjukka

n bahwa 

harga, 

lokasi, store 

atmosphere 

dan word of 

mouth 

berpengaruh 

parsial 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

 Variabel 

independen 

lokasi dan 

word of 

mouth 

(WOM) 

 Variabel 

dependen 

keputusan 

pembelian 

 Tempat 

penelitian 

 Penambaha

n variabel 

independen 

kualitas 

pelayanan 

Tabel berlanjut… 
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Lanjutan tabel 2.1 

No Judul Peneliti Hasil 

Penelitian 

Persamaan Perbedaan 

6 Pengaruh 

Kualitas 

Pelayanan, 

Promosi dan 

Lokasi 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Di 

Toko 

Handphone 

Ramadan

i (2020) 

Hasil 

penelitian ini 

menunjukka

n bahwa 

variable 

kualitas 

pelayanan 

tidak 

berpengaruh 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

Sedangkan 

variabel 

lokasi 

berpengaruh 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

 Variabel 

independen 

kualitas 

pelayanan 

dan lokasi  

 Variabel 

dependen 

keputusan 

pembelian 

 Tempat 

penelitian 

 Penambaha

n variabel 

independen 

word of 

mouth 

(WOM) 

7 Pengaruh 

Kualitas 

Pelayanan 

dan Harga 

terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Customer 

Serta 

Dampaknya 

pada 

Kepuasan 

Pelanggan 

(Studi Kasus 

pada 

Maskapai PT. 

Lion Air 

Jakarta 

H. 

Nasution 

et al., 

(2018) 

Hasil 

penelitian ini 

menyimpulk

an bahwa 

Kualitas 

Pelayanan 

tidak 

berpengaruh 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

 Variabel 

independen 

kualitas 

pelayanan 

 Variabel 

dependen 

keputusan 

pembelian 

 Tempat 

penelitian  

 Penambaha

n variabel 

independen 

lokasi dan 

word of 

mouth 

(WOM) 

Tabel berlanjut… 
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Lanjutan tabel 2.1 

No Judul Peneliti Hasil 

Penelitian 

Persamaan Perbedaan 

8 Pegaruh 

persepsi 

harga, 

kualitas 

pelayanan, 

lokasi dan 

word of 

mouth 

terhadap 

keputusan 

pembelian di 

Chezz 

Cafenet 

Ena et 

al., 

(2020) 

Hasil 

penelitian 

ini 

menunjukka

n bahwa 

persepsi 

harga, 

kualitas 

pelayanan, 

lokasi dan 

word of 

mouth tidak 

berpengaruh 

signifikan 

secara 

simultan 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

pada 

customer 

cafenet 

Cental 

Kupang 

 Variabel 

independe

n kualitas 

pelayanan

, lokasi 

dan word 

of mouth  

 Variabel 

dependen 

keputusan 

pembelia

n 

 Tempat 

penelitian 

Sumber : Data primer diolah 2023 

 

2.3.  Kerangka Berpikir 

  Agar memberikan kemudahan memahami tentang permasalahan dalam 

penelitian ini maka dibutuhkan gambaran tentang kerangka pemikiran yang 

akan dibahas. 
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Gambar 2. 1  

Kerangka berpikir 

Keterangan : 

Variable independen (X1)  = Kualitas Pelayanan 

Variabel independen (X2)  = Lokasi 

Variabel independen (X3)  = Word of Mouth (WOM) 

Variabel dependen (Y)  = Keputusan Pembelian 

2.4.  Hipotesis Penelitian 

  Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah 

penelitian (Sugiyono, 2013). Berdasarkan latar belakang dan landasan teori 

yang disampaikan diatas, maka dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

2.4.1. Pengaruh antara kualitas pelayanan terhadap keputusan 

pembelian 

Upaya perusahaan untuk memuaskan keinginan pelanggan dan 

memberikan kepuasan berdasarkan harapan kualitas pelayanan yang 

diberikan. Berdasarkan penelitian sebelumnya oleh Malonda (2021) 

Kualitas Pelayanan 

(X1) 

Lokasi (X2) 

Word of Mouth 

(X3) 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

H1 

H2 

H3 
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menyatakan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian ini sejalan dengan penelitian Soenawan  

(2015) bahwa kualitas pelayanan berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Semakin baik pendapat konsumen terhadap 

pelayanan seperti bukti fisik, empati pegawai, daya tanggap, realibilitas, dan 

jaminan yang akan diberikan oleh pelaku usaha, maka semakin besar 

motivasi untuk melakukan keputusan pembelian. 

H1 : Kualitas pelayanan berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian 

2.4.2. Pengaruh antara lokasi terhadap keputusan pembelian 

Menurut Tjiptono (2009) mengemukakan bahwa komponen lokasi 

meliputi : pemilihan lokasi yang strategis/ mudah dijangkau, di daerah 

sekitar pusat perbelanjaan, dekat pemukiman penduduk, aman dan nyaman 

bagi pelanggan akan mempengaruhi keputusan pebelian. 

Penelitian terdahulu  Fertina (2022) menunjukkan bahwa tempat 

atau lokasi berpengaruh secara positif terhadap keputusan pembelian. 

Pernyataan ini di dukung dengan penelitian Sakinah (2019) bahwa lokasi 

berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. 

H2 : Lokasi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian 
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2.4.3 Pengaruh antara word of mouth terhadap keputusan pembelian 

Word of mouth merupakan strategi bisnis dalam meingkatkan kepercayaan 

serta membangun citra dari perusahaan dengan cara komunikasi dari mulut ke 

mulut. Dalam penelitian Oktavianto (2014) menyatakan bahwa word of mouth 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Kemudian Nugraha (2015) 

dalam penelitiannya menyatakan bahwa word of mouth berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian konsumen. Komunikasi yang memberi tahu pembeli 

tentang pengalaman pasca pembelian suatu produk menjadi sarana menarik orang 

lain untuk membeli setelah diskusi. 

H3 :  Word of mouth berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian 
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 BAB III  

METODE PENELITIAN 

 

3.1.   Waktu dan Wilayah Penelitian 

      Pembuatan proposal penelitian sampai penyelesaian laporan penelitian 

dilakukan mulai bulan November 2022 dan berlanjut hingga selesai. Tempat 

yang digunakan untuk melakukan penelitian ini adalah di Kabupaten 

Karanganyar. 

3.2.   Jenis Penelitian  

     Studi ini meggunakan metode kuantitatif atau disebut dengan survei, 

untuk mengumpulkan data dengan mengirimkan kuesioner baik secara 

langsung maupun menggunakan Google Form. Pada metode kuantitatif hasil 

penelitian menyajikan bentuk angka, berfungsi dalam membuat hipotesis dan 

menguji secara empiris pada hipotesis yang diuji (Ferdinand, 2014).  

3.3.   Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel 

  Populasi merupakan keseluruhan dari subjek penelitian, dan sampel adalah 

sebagian dari keseluruhan populasi penelitian yang dapat dianggap mewakili 

seluruh populasi.. Kemudian teknik pengambilan sampel atau sampling adalah 

proses dan cara mengambil sampel untuk menduga keadaan suatu populasi. 

3.3.1. Populasi 

Populasi merupakan wilayah yang lebih luas terdiri atas objek atau 

subjek yang memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang telah ditentukan 

oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 
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2013). Dalam penelitian ini populasi yang digunakan yaitu konsumen yang 

pernah membeli dan mengkonsumsi seblak Acil Alun-alun Karanganyar yang 

berdomisili di Kabupaten Karanganyar Kota. 

3.3.2. Sampel  

Sampel adalah sebagian dari keseluruhan populasi penelitian yang dapat 

dianggap mewakili seluruh populasi. Apabila jumlah populasi telalu besar, 

maka tidak memungkinkan untuk mempelajari populasi secara keseluruhan 

karena keterbatasan yang ada, maka dapat dilakukan penelitian dengan 

mengambil sampel yang diambil dari populasi (Sugiyono, 2013a). Penentuan 

jumlah sampel dihitung dengan rumus Lemeshow (1997) karena jumlah 

populasi tidak diketahui. Berikut rumus yang digunakan : 

n = z2p (1 – p) / d2 

      Keterangan : 

 n = Jumlah sampel 

 z = Nilai stadart = 1.96 

 p = Maksimal estimasi = 50% = 0.5 

 d = alpha (0,10) atau sampling error = 10% 

 Kemudian diperoleh jumlah sampel minimal yang dibutuhkan dalam  

penelitian ini adalah 96 responden. Dari hasil perhitungan tersebut, untuk 

memudahkan dalam perhitungan maka peneliti membulatkan menjadi 100 

responden sebagai sampel penelitian. 
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3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel 

      Dalam studi ini, sampel akan dikumpulkan dengan menggunakan 

pendekatan non-probability sampling dan metode purposive sampling. 

Pengambilan sampel non-probability adalah teknik pengambilan sampel yang 

tidak memberi peluang/kesempatan sama bagi setiap unsur atau anggota 

populasi untuk dipilih menjadi sampel. Teknik purposive sampling merupakan 

teknik penentuan sampel ini dilakukan secara sengaja sesuai dengan persyaratan 

sampel yang diperlukan (Sugiyono, 2013). 

       Kuesioner digunakan dalam melakukan pengambilan sampel 

penelitian. Kuesioner dapat diisi dengan cara online menggunakan google form. 

Agar sampel yang ditetapkan mampu mewakili populasinya maka dilakukan 

pengelompokkan sesuai dengan karakteristik populasinya. Adapun data jumlah 

penduduk untuk masing-masing kecamatan yang ada di Karanganyar kota dapat 

dilihat pada tabel berikut : 

Tabel 3. 1  

Jumlah Penduduk di Sembilan Kecamatan yang berada di 

Karanganyar Kota tahun 2021 

No Kecamatan  Jumlah Penduduk  

1 Kecamatan Kebakkramat 64.683 

2 Kecamatan Jaten 84.414 

3 Kecamatan Tasikmadu 66.430 

4 Kecamatan Mojogedang 70.233 

5 Kecamatan Karanganyar 85.592 

6 Kecamatan Kerjo 37.909 

7 Kecamatan Karangpandan 43.802 

8 Kecamatan Matesih 44.712 

9 Kecamatan Jumantono 49.520 

Total  547.295 

       Sumber : karanganyarkab.bps.go.id 
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Adapun besar atau jumlah pembagian sampel untuk masing-masing 

kecamatan yang ada di Karanganyar kota dapat digunakan rumus Sugiyono 

(2013) sebagai berikut : 

n = 
𝑋

𝑁
 × 𝑛1 

Keterangan : 

 n = Jumlah sampel yang diinginkan 

 X = Jumlah populasi setiap kecamatan 

 N = Jumlah populasi di kecamatan yang berada di Karanganyar kota 

 n1 = Sampel   

Berdasakan rumus diatas maka pembagian sampel untuk masing-masing 

Kecamatan di Karanganyar kota adalah sebagai berikut : 

1. Kecamatan Kebakkramat 

n = 
64.683

547.295
 × 100 = 11.81,  dibulatkan menjadi 12 responden 

2. Kecamatan Jaten 

n = 
84.414

547.295
 × 100 = 15.42, dibulatkan menjadi 15 responden  

3. Kecamatan Tasikmadu 

n = 
66.430

547.295
 × 100 = 12.13, dibulatkan menjadi 12 responden  

4. Kecamatan Mojogedang  

n = 
70.233

547.295
 × 100 = 12.83, dibulatkan menjadi 13 responden  
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5. Kecamatan Karanganyar 

n = 
85.592

547.295
 × 100 = 15.63, dibulatkan menjadi 16 responden  

6. Kecamatan Kerjo 

n = 
37.909

547.295
 × 100 = 6.60, dibulatkan menjadi 7 responden  

7. Kecamatan Karangpandan  

n = 
43.802

547.295
 × 100 = 8.01, dibulatkan menjadi 8 responden  

8. Kecamatan Matesih 

n = 
44.712

547.295
 × 100 = 8.16, dibulatkan menjadi 8 responden  

9. Kecamatan Jumantono 

n = 
49.520

547.295
 × 100 = 9.04, dibulatkan menjadi 9 responden  

Berikut adalah hasil perhitungan untuk pengambilan sampel dari populasi 

yang ada di Sembilan kecamatan di Karanganyar kota : 

Tabel 3. 2  

Jumlah sampel masing-masing Kecamatan di Karanganyar kota 

No Kecamatan Jumlah Sampel 

1 Kecamatan Kebakkramat 12 

2 Kecamatan Jaten 15 

3 Kecamatan Tasikmadu 12 

4 Kecamatan Mojogedang 13 

5 Kecamatan Karanganyar 16 

6 Kecamatan Kerjo 7 

7 Kecamatan Karangpandan 8 

8 Kecamatan Matesih 8 

9 Kecamatan Jumantono 9 

Total 100 

Sumber : Data primer diolah 2023 
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3.4.  Data dan Sumber Data 

Data dalam penelitian ini merupakan keterangan atau bahan yang bisa 

dijadikan sebagai dasar kajian atau analisis data penelitian. Kemudian sumber 

data penelitian adalah subyek dari mana data dapat diperoleh. 

3.4.1. Data Primer 

Data primer adalah informasi yang peneliti kumpulkan dari orang 

yang diwawancarai atau kuesioner yang disebarkan di lapangan. Data 

primer untuk penelitian ini dikumpulkan melalui pengisian google form 

(kuesioner) oleh responden. Responden diajukan serangkaian pertanyaan 

tentang keputusan pembelian mereka di Seblak Acil Alun-alun 

Karanganyar, termasuk pertanyaan tentang kualitas pelayanan, lokasi dan 

word of mouth (komunikasi dari mulut ke mulut). 

3.4.2. Data Sekunder 

Selain itu, data sekunder yang dipakai dalam penelitian ini meliputi 

data yang dikumpulkan oleh peneliti dari usaha yang tertarik pada objek 

yang diteliti. Selain itu, data sekunder didapatkan dari berita, jurnal dan 

sumber buku. 

3.5.   Teknik Pengumpulan Data 

  Dalam penelitian ini, data dikumpulkan menggunakan teknik 

penyebaran kuesioner melalui google form. Model pertanyaan tertutup 

membantu responden menjawab dengan cepat dan memudahkan peneliti 

dalam melakukan analisis data terhadap seluruh angket yang telah 

terkumpul (Sugiyono, 2013). 
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Dalam hal ini kuesioner disebarkan kepada konsumen yang pernah membeli 

dan mengkonsumsi seblak Acil Karanganyar, dengan cara mengisikan jawaban 

kuisioner di google form oleh konsumen guna untuk memvalidasi pertanyaan.  

3.6.   Variable Penelitian 

   Variable penelitian merupakan suatu atribut atau sifat atau nilai dari 

orang, obyek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang ditetapkan 

oleh peneliti untuk dipelajari dan ditarik kesimpulan (Sugiyono, 2013a). Ada 

dua variable yang digunakan dalam penelitian ini, yaitu : 

1. Variabel independen 

Variabel independen sering disebut variabel bebas, yaitu variabel yang 

mempengaruhi atau yang menjadi sebab timbulnya variabel dependen 

(Sugiyono, 2013). Kualitas pelayanan, lokasi dan word of mouth merupakan 

faktor independen dalam penelitian ini. 

2. Variabel dependen 

Variabel dependen (terikat) merupakan variabel yang dipengaruhi atau 

yang menjadi akibat, karena adanya varaibel bebas (Sugiyono, 2013). 

Variabel terikat dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian. 

3.7.   Definisi Operasional Variabel 

  Definisi operasional dalam variabel penelitian ialah suatu atribut atau sifat 

dari obyek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang telah ditetapkan 

oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono, 

2013) 
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Tabel 3. 3 

Definisi Operasional Variabel 

No. Variabel Definisi Indikator 

1 Keputusan 

Pembelian (Y) 

Aditiawan et al., (2015) 

keputusan pembelian 

merupakan suatu proses 

dimana konsumen 

melalui tahapan-tahapan 

tertentu untuk melakukan 

pembelian suatu produk, 

dan dalam melakukan 

keputusan pembelian 

sebuah produk, ada 

beberapa peran atau 

pihak didalamnya. 

Kotler & Keller (2012) 

yaitu : 

1. Pengenalan 

kebutuhan 

2. Pencarian 

informasi 

3. Evaluasi 

alternative 

4. Keputusan 

membeli 

5. Perilaku pasca 

pembelian 

2 Kualitas 

Pelayanan 

(X1) 

Brian Cahyo et al., 

(2018) menyatakan 

bahwa kualitas 

pelayanan adalah 

kemampuan dalam 

menciptakan tingkat 

keunggulan bersaing 

yang mempuni guna 

memperkecil bahkan 

menghilangkan jarak 

antara harapan dengan 

kenyataan para 

pelanggan atas layanan 

yang mereka terima. 

Menurut Runtunuwu et 

al., (2014) yaitu : 

1. Bukti fisik 

(Tangible) 

2. Empati 

(Empathy) 

3. Daya tanggap 

(Responsiveness) 

4. Reabilitas 

(Reliability) 

5. Jaminan 

(Assurance) 

3 Lokasi (X2) Alma (2003) menyatakan 

bahwa lokasi adalah 

tempat perusahaan 

beroperasi atau tempat 

perusahan melakukan 

kegiatan untuk 

memasarkan barang atau 

jasa yang ditawarkan 

kepada konsumen. 

Tjiptono (2004) 

mengemukakan 

indikator lokasi 

diantaranya : 

1. Akses  

2. Visibilitas  

3. Lalu lintas 

(traffic) 

4. Terdapat tempat 

parkir yang luas 

dan aman 

5. Lingkungan  

6. Persaingan  

Tabel berlanjut… 
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       Lanjutan tabel 3.3 

No. Variabel Definisi Indikator 

4 Word Of 

Mouth (X3) 

Pratiwi et al., (2017) 

mengemukakan bahwa 

word of mouth  adalah 

komunikasi yang tidak 

lebih dari suatu 

percakapan mengenai 

suatu produk atau jasa, 

antara satu orang dengan 

orang lain yang 

didalamnya terdapat 

pesan yang tidak disadari 

oleh pemberi dan 

penerima. Dalam 

penelitian ini adalah 

proses konsumen dalam 

menciptakan word of 

mouth yang positif 

terhadap seblak Acil 

Alun-alun Karanganyar 

Menurut Lontoh et al., 

(2021) yaitu : 

1. Communication 

(komunikasi) 

2. Persuasion 

(persuasif) 

3. Positiveness 

(kepositifan) 

4. Encouragement 

(dorongan) 

5. Recommendation 

(rekomendasi) 

       Sumber : Data primer diolah 2022 

3.8.    Teknik Analisis Data 

   Analisis data adalah prosedur dengan memerlukan pengambilan 

yang sudah disediakan dan kemudian memprosesnya untuk membuat 

informasi sehingga data tersebut dapat dipahami dan digunakan untuk 

memecahkan suatu masalah, khususnya dalam sebuah penelitian. Tujuan 

dari analisis data adalah mengetahui cara bagaimana mengolah data untuk 

menghasilkan sebuah informasi agar karakteristik data mudah dipahami.  

3.8.1. Uji Instrumen Penelitian  

Penelitian ini menggunakan skala Likert, yaitu ukuran yang 

digunakan untuk menguji pandangan, sikap dan pemikiran seseorang 

tentang suatu penelitian. Skala likert adalah skala yang dapat digunakan 
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untuk mengukur sikap, pendapat dan persepsi seseorang tentang penelitian 

(Pranatawijaya et al., 2019). 

Sangat tidak setuju (STS) = 1 

Tidak setuju (TS)  = 2 

Netral (N)   = 3 

Setuju (S)   = 4 

Sangat setuju (SS)  = 5 

1. Uji validitas  

Tujuan dari uji validitas yaitu dipergunakan dalam mengecek 

apakah suatu kuesioner valid atau tidak. Suatu kuesioner dapat 

dilakukan valid apabila pertanyaan pada kuesioner mampu untuk 

mengungkapkan maksud yang akan diukur oleh kuesioner tersebut 

(Ghozali, 2013).  

Validitas penelitian ini diuji dengan menggunakan teknik korelasi 

bivariate, khususnya program aplikasi SPSS dengan rumus. Pengujian 

ini membandingkan nilai r hitung dan r tabel, dengan r tabel bertujuan 

untuk signifikansi 0,05 dan jumlah titik data (n), df = n-2. Pernyataan 

benar jika r hitung lebih besar dari r tabel.  

2. Uji Reliabilitas  

Uji reliabilitas bertujuan untuk mengukur kuesioner penelitian yang 

dibagikan kepada responden. Sebuah kuesioner dapat dikatakan reliabel 
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apabila jawaban dari responden konsisten dari waktu ke waktu (Ghozali, 

2013). Tingkat reliabilitas suatu variabel penelitian dapat dilihat dari 

hasil statistik Cronbach Alpha (α). Suatu variabel dikatam reliable jika 

nilai Cronbach’s Alpha > 0,60.  

3.8.2. Uji Asumsi Klasik  

      Uji ini dilakukan untuk mengetahui bahwa data yang diperoleh 

adalah sah (tidak dapat penyimpangan). Model regresi yang diperoleh dari 

metode kuadrat terkecil bias merupakan model regresi yang menghasilkan 

estimator linier tidak bias yang terbaik. Kondisi ini akan terjadi jika 

dipenuhi beberapa asumsi yang disebut dengan asumsi klasik (Algifari, 

2000). Maka dilakukan uji asumsi klasik sebagai berikut : 

1. Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi, variabel 

penggangguu atau residual memiliki distribusi normal (Ghozali, 2013). Uji 

statistic tidak akan valid dalam sampel kecil yang dikumpulkan jika tidak 

memenuhi asumsi ini. Untuk membuktikan hipotesis digunakan uji 

Kolmogorv-Smirnov. Kalau nilai sig lebih dari 0,05 maka data tersebut 

tidak normal. Uji statistic tidak akan valid dalam sampel kecil jika tidak 

memenuhi asumsi tersebut. 

2. Uji Multikolinieritas 

Untuk menentapkan korelasi antar variabel bebas dalam model regresi, 

dilakukan uji multikolinieritas. Jika tidak ada hubungan antara variabel 
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bebas, maka model regresinya baik. Namun jika antar variabel independen 

berkorelasi, maka variabel-variabel tersebut tidak orthogonal (Ghozali, 

2013). Uji ini bisa dideteksi pada nilai VIF dan toleransi saat pengujian 

dilakukan. Tidak ada tanda-tanda multikolinieritas antar variabel jika angka 

VIF < 10 dan angka toleransi > 0,10. 

3. Uji Heteroskedastisitas 

Dalam uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 

model regresi terjadi ketidaksamaan variansi dari residual satu pengamatan 

ke pengamatan lain (Ghozali, 2013). Pengujian heteroskedastisitas dapat 

dilakukan dengan Uji Gletser yaitu dilakukan dengan meregresi variabel 

independen terhadap nilai absolut residualnya. .Apabila tingkat 

signifikansinya > 5% berarti tidak terjadi gejala heteroskedastisitas tetapi 

apabila signifikansinya < 5% maka terdapat gejala heteroskedasitas. 

3.8.3. Uji Ketetapan Model 

Uji ketepatan model atau uji kelayakan model digunakan untuk 

mengukur ketapatan model dapat dilakukan melalui pengukuran nilai 

koefisien determinasi (Adjusted R2) dan uji statistic F (Ghozali, 2013). 

1. Uji Koefisien Determinan 

Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa 

jauh kemampuan model dalam menerangkan variabel dependen 

(Ghozali, 2013). Jika R2 mendekati satu, variabel independen dapat 

memberikan semua informasi yang diperlukan untuk memprediksi 
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fluktuasi variabel. Namun apabila nilai R2 sedikit maka akan terjadi 

sebaliknya yaitu adanya keterbatasan. 

2. Uji F 

Menurut Ghozali (2013) uji statistic memuktikan tentang semua 

variabel bebas (independen) yang masuk dalam model memiliki 

pengaruh bersama terhadap variabel terikat atau tidak. Untuk 

membandingkan f hitung dengan f tabel, gunakan angka probabilitas 

signifikan dibawah : 

1. H0 diterima dan Ha ditolak jika probabilitas signifikansi lebih 

besar dari 0,05. Artinya, faktor independen kualitas pelayanan, 

lokasi, word of mouth tidak semuanya mempengaruhi variabel 

dependen pada saat bersamaan. 

2. H0 ditolak dan Ha diterima jika probabilitas signifikansi lebih 

kecil dari 0,05. Artinya faktor-faktor independen seperti kualitas 

pelayanan, lokasi dan word of mouth mempengaruhi variabel 

dependen. 

3. Jika nilai f hitung lebih besar dari nilai f tabel, maka H0 ditolak 

dan Ha diterima. 

3.8.4. Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisisi regresi linier berganda bertujuan untuk 

memperkirakan nilai pada nilai variabel dependen yaitu keputusan 

pembelian terhadap variabel independen yaitu kualitas pelayanan,  
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lokasi dan word of mouth yang menggunakan program SPSS versi 

23. Persamaan umum regresi linier berganda seperti dibawah ini : 

Y = α + β1X1 + β2X2 + β3X3 + e 

Keterangan : 

α  = konstanta 

Y  = keputusan pembelian 

X1  = kualitas pelayanan 

X2  = lokasi  

X3  = word of mouth  

β1, β2, β3 = koefisien regresi variabel independen 

e   = error 

3.8.5. Uji Hipotesis (Uji Statistik t) 

Uji stastistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh 

pengaruh satu variabel independe secara individual dalam 

menerangkan variabel dependen Ghozali, (2013). Pada uji statistik 

t, nilai t hitung akan dibandingkan dengan t tabel sebagai berikut : 

1. Apabila t hitung > t tabel atau probabilitas < tingkat 

signifikansi (Sig < 0,05) maka Ha diterima dan Ho ditolak 

sehingga variabel independen berpegaruh terhadap variabel 

dependen. 
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2. Apabila t hitung < t tabel atau probabilitas > tingkat 

signifikansi (Sig > 0,05) maka Ha ditolak dan Ho diterima 

sehingga variabel independen tidak berpengaruh terhadap 

variabel dependen.  
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BAB IV  

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN  

 

4.1.  Gambaran Umum Penelitian 

  Penelitian yang dilakukan merupakan penelitian kuantitatif mengenai 

pengaruh kualitas pelayanan, lokasi dan word of mouth terhadap keputusan 

pembelian UMKM seblak Acil Alun-alun Karanganyar.  

Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat yang berdomisili di 

Karanganyar kota. Karanganyar kota disini yaitu meliputi Sembilan kecamatan 

yang berada dekat dengan pusat kota Karanganyar.  Kemudian yang menjadi 

responden dalam penelitian ini yaitu konsumen yang pernah melakukan pembelian 

di UMKM seblak Acil Alun-alun Karanganyar. 

Untuk memperoleh data, kuesioner disebarkan menggunakan google form 

kepada responden. Dari data yang terkumpul akan diidentifikasi berdasarkan jenis 

kelamin dan usia. Total kuesioner yang didapat dengan teknik penyebaran google 

form adalah sebanyak 100 responden.   

4.2.  Deskripsi Responden 

  Penelitian ini menggunakan google form yang disebarkan kepada konsumen 

yang telah melakukan pembelian di umkm seblak Acil Alun-alun Karanganyar. 

Pengambilan sampel menggunakan purposive sampling. Data di peroleh dari hasil 

kuesioner dengan melalui daftar pertanyaan yang sudah diberikan peneliti. Secara 

rinci beberapa karakteristik responden di jelaskan dalam tabel berikut ini : 
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4.2.1. Kategori Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Hasil dari kategori responden berdasarkan jenis kelamin dari data yang telah 

disebar adalah sebagai berikut : 

Tabel 4. 1 

Kategori Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Jenis Kelamin Jumlah Presentase 

Laki-laki 19 19% 

Perempuan 81 81% 

Total  100 100% 

Sumber : Data Primer Diolah 2023 

Dari hasil penelitian diatas dapat disimpulkan bahwa responden yang 

berpartisipasi dalam penelitian ini adalah responden dengan jenis kelamin laki-laki 

sebanyak 19 orang atau 19% dan responden dengan jenis kelamin perempuan 

sebanyak 81 orang atau 81%. Pada kategori jenis kelamin ini hasil responden 

menunjukkan dominan oleh responden berjenis kelamin perempuan. 

4.2.2. Kategori Responden Berdasarkan Usia 

Hasil dari kategori responden berdasarkan usia dari data yang telah disebar 

adalah sebagai berikut : 

Tabel 4. 2 

Kategori Responden Berdasarkan Usia 

Usia Jumlah Presentase 

17-24 Tahun 82 76% 

25-31 Tahun 13 15% 

>37 Tahun 5 9% 

Total 100 100% 

  Sumber : Data Primer Diolah 2023 

Berdasarkan hasil penelitian diatas dapat disimpulkan bahwa responden 

yang berpartisipasi dalam penelitian ini adalah responden dengan rentang usia 

antara 17-24 tahun sebanyak 82 orang atau 82%, responden dengan rentang usia 
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25-31 tahun sebanyak 13 orang atau 13%, dan responden dengan rentang usia lebih 

37 sebanyak 5 orang atau 5%. Pada kategori usia ini hasil penelitian menunjukkan 

usia responden dominan adalah rentang usia antara 17-24 tahun. 

4.2.3. Kategori Responden Berdasarkan Profesi 

Hasil dari kategori responden berdasarkan profesi dari data yang telah 

disebar adalah sebagai berikut : 

Tabel 4. 3 

Kategori Responden Berdasarkan Profesi 

Profesi Jumlah Presentase 

Pelajar/ Mahasiswa 60 60% 

Pegawai Swasta 30 30% 

Ibu Rumah Tangga 6 6% 

PNS 4 4% 

Total 100 100% 

Sumber : Data Primer Diolah 2023 

Dari hasil penelitian diatas dapat disimpulkan bahwa responden yang 

berpartisipasi dalam penelitian ini adalah responden dengan profesi 

pelajar/mahasiswa sebanyak 60 orang atau 60%, reponden dengan profesi pegawai 

swasta sebanyak 30 orang atau 30%, responden sebagai ibu rumah tangga 6 orang 

atau sebanyak 6% dan responden dengan profesi PNS sebanyak 4 orang atau 4%. 

Pada kategori ini hasil penelitian berdasarkan profesi di dominasi oleh 

pelajar/mahasiswa. 

4.2.4. Kategori Responden Berdasarkan Asal Kecamatan 

Hasil dari kategori responden berdasarkan asal kecamatan dari data yang 

telah disebar adalah sebagai berikut : 
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Tabel 4. 4 

Kategori Responden Berdasarkan Asal Kecamatan 

No. Asal Kecamatan Jumlah Presentase 

1 Kecamatan Kebakkramat 12 12% 

2 Kecamatan Jaten 15 15% 

3 Kecamatan Tasikmadu 12 12% 

4 Kecamatan Mojogedang 13 13% 

5 Kecamatan Karanganyar 16 16% 

6 Kecamatan Kerjo 7 7% 

7 Kecamatan Karangpandan 8 8% 

8 Kecamatan Matesih 8 8% 

9 Kecamatan Jumantono 9 9% 

Total 100 100% 

Sumber : Data Primer Diolah 2023 

Dari hasil penelitian diatas dapat disimpulkan bahwa responden yang 

berpartisipasi dalam penelitian ini adalah responden berasal kecamatan 

Kebakkramat sebanyak 12 orang atau 12%, kecamatan Jaten sebanyak 15 orang 

atau 15%, kecamatan Tasikmadu sebanyak 12 orang atau 12%, kecamatan 

Mojogedang sebanyak 13 orang atau 13%, kecamatan Karanganyar sebanyak 16 

orang atau 16%, kecamatan Kerjo sebanyak 7% atau 7%, kecamatan Karangpandan 

8 orang atau 8%, kecamatan Matesih sebanyak 8 orang atau 8% dan kecamatan 

Jumantono sebanyak 9 orang atau 9%. Pada kategori ini hasil penelitian 

berdasarkan domisili di dominasi oleh responden berdomisili di kecamatan 

Karanganyar. 

4.2.5. Analisis Statistik Deskriptif 

Analisis deskriptif merupakan statistik yang digunakan untuk menganalisis 

data dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul 

sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku untuk 
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umum atau generalisasi (Sugiyono, 2013).  Dalam penelitian ini analisis statistik 

deskriptif ditampilkan distribusi frekuensi dari empat variabel yaitu kualitas 

pelayanan, lokasi word of mouth dan keputusan pembelian yang meliputi mean, 

median, range, nilai minimum dan nilai maksimum. 

1. Statistik Deskriptif Kualitas Pelayanan 

Kualitas pelayanan diukur dengan lima indikator, adapun pernyataan 

yang tertera pada kuesioner dijawab oleh 100 responden. Berikut adalah 

hasi penilaian dari 100 responden terhadap varaibel kualitas pelayanan. 

Tabel 4. 5 

Statistik Deskripstif Kualitas Pelayanan 

No Pernyataan STS TS N S SS Total Mean 

1 2 3 4 5 

1 Seblak Acil 

Memberikan 

fasilitas yang 

baik dan 

memiliki tempat 

nyaman 

2% 3% 28% 51% 16% 100% 3,76 

2 Pegawai seblak 

Acil secara 

ramah dan 

professional 

dalam melayani 

konsumen 

0% 4% 19% 52% 25% 100% 3,98 

3 Pegawai seblak 

Acil 

memberikan 

perhatian dan 

akrab pada 

pelanggan 

0% 5% 24% 48% 23% 100% 3,89 

4 Pegawai seblak 

Acil tanggap 

dalam 

membantu 

pelanggan 

1% 0% 22% 53% 24% 100% 3,99 

Tabel berlanjut… 
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 Lanjutan tabel 4.5 

No Pernyataan STS TS N S SS Total Mean 

5 Pegawai seblak 

Acil tanggap 

dalam 

membantu 

pelanggan 

0% 3% 20% 51% 26% 100% 4,00 

6 Produk yang 

ditawarkan 

seblak Acil enak 

sesuai harga 

1% 2% 12% 54% 31% 100% 4,12 

 Sumber : Data primer diolah 2023  

Berdasarkan hasil pengukuran dari keenam item pernyataan 

mengenai kualitas pelayanan rata-rata terbesar yang diajukan adalah 4,12 

yaitu pada indikator kelima pernyataan no.6 yang menyebutkan “Produk 

yang ditawarkan seblak Acil enak dan memiliki tempat yang nyaman sesuai 

dengan harga”. 

Hasil tersebut membuktikan bahwa indikator yang paling 

berpengaruh adalah X1.6. Artinya kualitas produk yang baik yang 

ditawarkan seblak Acil telah sesuai dengan harga yang ditawarkan. 

Adapun nilai yang paling rendah diberikan pada indikator pertama 

pernyataan no.1 yang menyebutkan “seblak Acil memberikan fasilitas yang 

baik dan memiliki tempat yang nyaman”. Artinya banyak dari responden 

yang menganggap bahwa fasilitias dan tempat yang diberikan oleh seblak 

Acil belum sesuai dengan apa yang diinginkan oleh konsumen. 
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2. Statistik Deskriptif Lokasi 

Lokasi diukur dengan lima indikator, adapun pernyataan yang tertera 

pada kuesioner dijawab oleh 100 responden. Berikut adalah hasi penilaian 

dari 100 responden terhadap varaibel lokasi. 

Tabel 4. 6 

Statistik Deskriptif Lokasi 

No Pernyataan STS TS N S SS Total Mean 

1 2 3 4 5 

1 Lokasi 

menuju 

seblak Acil 

sangat 

mudah 

dijangkau 

0% 2% 7% 49% 42% 100% 4,31 

2 Lokasi 

seblak Acil 

dapat 

ditemukan 

dengan 

mudah 

1% 2% 10% 44% 43% 100% 4,26 

3 Tempat 

seblak Acil 

dapat 

ditemukan 

dengan 

mudah 

0% 2% 9% 53% 36% 100% 4,23 

4 Umkm 

seblak Acil 

menyediakan 

lahan parkir 

yang luas 

5% 10% 22% 49% 14% 100% 3,55 

5 Umkm 

seblak Acil 

berada 

dipusat 

keramaian 

1% 0% 2% 50% 47% 100% 4,42 

Tabel berlanjut… 
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 Lanjutan tabel 4.6 

No Pernyataan STS TS N S SS Total Mean 

6 Harga yang 

ditawarkan 

umkm seblak 

Acil lebih murah 

dibandingkan 

dengan umkm 

seblak lainnya 

1% 2% 12% 54% 31% 100% 4,00 

Sumber : Data Primer diolah 2023 

Berdasarkan hasil pengukuran dari keenam item pernyataan 

mengenai variabel lokasi rata-rata terbesar yang diajukan adalah 4,42 yaitu 

pada indikator ketiga pernyataan no.5 yang menyebutkan “UMKM seblak 

Acil berada di pusat keramaian”. 

Hasil tersebut membuktikan bahwa indikator yang paling 

berpengaruh pada variabel lokasi ini adalah X2.5. Artinya lingkungan 

tempat UMKM seblak Acil yang berada dipusat keramaian menjadikan satu 

alasan kuat untuk memilih UMKM seblak Acil tersebut. 

Adapun nilai yang paling rendah diberikan pada indikator ketiga 

pernyataan no.4 yang menyebutkan “UMKM Seblak Acil menyediakan 

lahan parkir yang luas”. Artinya banyak dari responden yang menganggap 

bahwa tempat parkir yang disediakan oleh seblak Acil belum sesuai dengan 

apa yang diinginkan oleh konsumen. 

3. Statistik Deskriptif Word Of Mouth (WOM) 
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Variabel Word Of Mouth (WOM) diukur dengan lima indikator, adapun 

pernyataan yang tertera pada kuesioner dijawab oleh 100 responden. 

Berikut adalah hasi penilaian dari 100 responden terhadap varaibel Word Of 

Mouth (WOM). 

Tabel 4. 7 

Statistik Deskriptif Word Of Mouth (WOM) 

No Pernyataan STS TS N S SS Total Mean 

1 2 3 4 5 

1 Saya mendapatkan 

informasi tetang 

seblak Acil dari 

orang lain 

5% 3% 5% 54% 3% 100% 4,05 

2 Saya diajak orang 

lain untuk 

membeli dan 

mengkonsumsi 

sebla Acil 

2% 1% 18% 52% 27% 100% 4,01 

3 Saya mendapatkan 

review positif dari 

orang lain tentang 

seblak Acil 

0% 1% 11% 56% 32% 100% 4,19 

4 Saya terdorong 

untuk membeli dan 

mengkonsumsi 

seblak Acil 

0% 6% 12% 47% 35% 100% 4,11 

5 Saya 

merekomendasikan 

ke orang lain untuk 

membeli dan 

mengkonsumsi 

seblak Acil 

3% 6% 8% 52% 31% 100% 4,03 

  Sumber : Data Primer Diolah 2023 

Berdasarkan hasil pengukuran dari kelima item pernyataan 

mengenai variabel word of mouth (WOM) rata-rata terbesar yang diajukan 

adalah 4,19 yaitu pada indikator ketiga pernyataan no.3 yang menyebutkan 

“Saya mendapatkan review positif dari orang lain tentang seblak Acil”. 



51 
 

 
 

Hasil tersebut membuktikan bahwa indikator yang paling 

berpengaruh pada variabel word of mouth (WOM) adalah X3.3. Artinya 

pendapat yang positif dari orang lain tentang seblak Acil pasca pembelian 

menjadikan konsumen yakin untuk memilik seblak Acil. 

Adapun nilai yang paling rendah diberikan pada indikator kedua 

pernyataan no.2 yang menyatakan “saya diajak orang lain untuk membeli 

dan mengkonsumsi seblak Acil”. Artinya banyak dari responden yang 

melakukan pembelian tidak diajak oranglain melainkan keinginanan pribadi 

dari seorang konsumen. 

4. Deskriptif Statistika Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian diukur dengan lima indikator, adapun pernyataan 

yang tertera pada kuesioner dijawab oleh 100 responden. Berikut adalah hasi 

penilaian dari 100 responden terhadap variabel keputusan pembelian. 

Tabel 4. 8 

Statistika Deskriptif Keputusan Pembelian 

No Pernyataan STS TS N S SS Total Mean 

1 2 3 4 5 

1 Jika saya ingin 

makan seblak, 

saya akan 

membeli ke 

seblak Acil 

3% 5% 26% 43% 23% 100% 3,78 

2 Saya membaca 

testimony orang 

lain tentang 

pelayanan dan 

produk seblak 

Acil 

1% 6% 17% 56% 20% 100% 3,96 

Tabel berlanjut… 
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   Lanjutan tabel 4.8 

No Pernyataan STS TS N S SS Total Mean 

3 Saya memilih 

seblak Acil dari 

banyaknya 

UMKM serupa 

yang ada di 

Karanganyar 

3% 5% 20% 50% 22% 100% 3,82 

4 Saya memilih 

untuk membeli 

seblak Acil 

berdasarkan 

pengalaman dan 

kebutuhan yang 

saya inginkan 

3% 3% 17% 48% 29% 100% 3,97 

5 Saya 

memberikan 

feedback dengan 

cara membeli 

dan 

mengkonsumsi 

lagi di seblak 

Acil 

2% 3% 21% 51% 23% 100% 3,90 

6 Saya merasa 

puas terhadap 

pelayanan 

seblak Acil 

sehingga ada 

keingingan 

membeli 

kembali 

0% 4% 20% 48% 28% 100% 4,02 

 Sumber : Data Primer Diolah 2023 

Berdasarkan hasil pengukuran dari kelima item pernyataan mengenai 

variabel keputusan pembelian rata-rata terbesar yang diajukan adalah 4,02 

yaitu pada indikator kelima pernyataan no.6 yang menyatakan “saya merasa 

puas terhadap pelyanan seblak Acil sehingga ada keinginan membeli 

kembali”. 

Hasil tersebut membuktikan bahwa indikator yang paling berpengaruh 

pada variabel keputusan pembelian adalah Y.6. Artinya sebagian besar 
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konsumen seblak Acil merasa puas terhadap pelayanan seblak Acil dan ada 

keinginan untuk membeli kembali produk seblak Acil. 

Adapun nilai yang paling rendah diberikan pada indikator pertama 

pernyataan no.1 yang menyatakan “jika saya ingin makan seblak, saya akan 

membeli ke seblak Acil”. Artinya banyak dari responden yang memilih 

seblak lain jika ingin makan seblak. 

4.3.  Pengujian dan Hasil Analisis Data 

  Metode pengujian yang digunakan pada penelitian ini menggunakan metode 

kuantitatif yang dimana didalamnya menekankan pada jumlah data yang 

dikumpulkan.  

4.3.1. Hasil Uji Instrumen Penelitian 

Uji coba instrumen penelitian ini dilakukan untuk melihat apakah soal 

tersebut layak atau tidak untuk digunakan sebagai instrument dalam penelitian ini. 

1. Uji Validitas  

Uji validitas dilakukan untuk menguji apakah seluruh butir instrumen 

penelitian sudah bisa digunakan untuk mengukur apa yang ingin diukur atau 

digunakan untuk memilih pertanyaan yang relevan dan sesuai dengan 

analisis. Uji validitas dengan melihat hasil antara skor masing-masing item 

pertanyaan dengan skor total. Kuesioner dianggap valid jika nilai r hitung > 

r tabel. Sedangkan jika nilai r hitung > r tabel maka dinyatakan tidak valid 

(Ghozali, 2013). Hasil uji validitas dengan SPPS versi 23 adalah sebagai 

berikut : 
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Tabel 4. 9 

Hasil Uji Validitas 

Variabel Pernyataan Nilai r 

hitung 

Nilai r 

tabel 

Keterangan 

Kualitas 

Pelayanan 

X1.1 0.803 0.361 Valid 

X1.2 0.730 0.361 Valid 

X1.3 0.729 0.361 Valid 

X1.4 0.727 0.361 Valid 

X1.5 0.767 0.361 Valid 

X1.6 0.478 0.361 Valid 

Lokasi X2.1 0.541 0.361 Valid 

X2.2 0.495 0.361 Valid 

X2.3 0.634 0.361 Valid 

X2.4 0.459 0.361 Valid 

X2.5 0.643 0.361 Valid 

X2.6 0.692 0.361 Valid 

Word Of Mouth 

(WOM) 

X3.1 0.370 0.361 Valid 

X3.2 0.703 0.361 Valid 

X3.3 0.673 0.361 Valid 

X3.4 0.813 0.361 Valid 

X3.5 0.798 0.361 Valid 

Keputusan 

Pembelian 

XKP1 0.846 0.361 Valid 

XKP2 0.581 0.361 Valid 

XKP3 0.889 0.361 Valid 

XKP4 0.720 0.361 Valid 

XKP5 0.741 0.361 Valid 

XKP6 0.822 0.361 Valid 

Sumber : Data Primer Diolah 2023 

Berdasarkan hasil output uji validitas diatas diketahui bahwa keempat 

variabel mempunyai r hitung > r tabel. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

semua indikator variabel dalam penelitian ini adalah valid. 

2. Uji Reliabilitas  

Pengujian reliabilitas menunjukkan akurasi dan ketepatan dari 

pengukurannya, reliabilitas digunakan untuk melihat kekonsistenan sebuah 
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instrument penelitian dalam mengukur apa yang ingin diukur. Suatu hasil 

pengukuran dikatakan reliable jika dapat dipercaya, maka hasil dari 

pengukurannya harus konsisten. Dikatakan konsisten jika beberapa 

pengukuran terhadap subyek yang sama diperoleh tidak berbeda. 

Pengujian reliable didasarkan pada nilai Cronbach Alpha, kriteria uji 

reliabilitas yaitu jika α (Cronbach Alpha) > 0,6 maka instrumen penelitian 

dikatakan relibel, sebaliknya jika nilai α (Cronbach Alpha) < 0,6 maka 

instrumen penelitian dikatakan tidak reliable (Ghozali, 2013). 

Tabel 4. 10 

Hasil Uji Realibilitas 

Variabel Nilai 

Cronbach 

Alpha 

Standar 

Reliabel 

Keterangan 

Kualitas 

Pelayanan 

0.851 0.60 Reliabel 

Lokasi 0.767 0.60 Reliabel 

Word of Mouth 0.621 0.60 Reliabel 

Keputusan 

Pembelian 

0.836 0.60 Reliabel 

  Sumber : Data diolah 2023 

Berdasarkan hasil pengujian diatas dapat diketahui bahwa semua 

variabel mempunyai Cronbach Alpha lebih besar dari 0.60 maka dapat 

disimpulkan bahwa keseluruhan variabel dalam penelitian ini adalah 

reliabel, sehingga dapat digunakan untuk mengolah data selanjutnya. 
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4.3.2. Hasil Uji Asumsi Klasik 

Uji instrument dalam penelitian ini dilakukan untuk mengetahui dan 

menguji apakah sebuah instrument itu baik atau tidak. Adapun uji instrument yang 

dilakukan dalam penelitian ini yaitu uji validitas dan uji reliabilitas. 

1. Uji Normalitas 

Uji Normalitas dilakukan untuk melihat apakah nilai residual 

berdistribusi normal atau tidak. Uji normalitas bertujuan untuk menguji 

salah satu asumsi dasar analisis regresi berganda, yaitu variabel-variabel 

independen dan dependen harus berdistribusi normal atau mendekati 

normal. Salah satu cara mengetahui kenormalan distribusi adalah dengan 

Kolmogrov-Smirnov (KS). Metode pengujian normal tidaknya distribusi 

data dilakukan dengan melihat nilai signifikansi variabel, jika nilai sig. lebih 

besar dari 0.05 pada taraf signifikansi alpha 5% maka menunjukkan 

distribusi normal. 

Tabel 4. 11 

Hasil Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 Unstandardized Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 2.21292786 

Most Extreme Differences Absolute .080 

Positive .064 

Negative -.080 

Test Statistic .080 

Asymp. Sig. (2-tailed) .111c 

a. Test distribution is Normal. 



57 
 

 
 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

Sumber : Data primer diolah 2023 

Berdasarkan hasil uji normalitas diatas dapat diketahui bahwa nilai 

Asymp. Sig sebesar 0.111 > 0.05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

variabel berdistribusi normal. 

2. Uji Multikolinearitas 

Uji Multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model regresi 

yang baik seharusnya terjadi korelasi diantara variabel independen. Apabila 

nilai tolerance > 0.1 dan nilai VIF < 10 maka tidak terjadi gejala 

multikolinearitas. 

Tabel 4. 12 

Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 Kualitas Pelayanan .452 2.214 

Lokasi .415 2.411 

WOM .418 2.393 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 Sumber : Data primer diolah 2023 

Berdasarkan hasil uji multikolinearitas diatas nilai tolerance pada 

variabel kualitas pelayanan 0.452 > 0.1 dan nilai VIF 2.214 < 10, maka 

dapat disimpulkan bahwa variabel kualitas pelayanan tidak terjadi 

multikolinearitas. Variabel lokasi dengan nilai tolerance 0.415 > 0.1 dan 
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nilai VIF 2.411 < 1, artinya bahwa variabel lokasi tidak terjadi 

multikolinearitas. Variabel word of mouth (WOM) nilai tolerance 0.418 > 

0.1 dan nilai VIF 2.393 < 10, maka dapat disimpulkan bahwa variabel word 

of mouth (WOM) tidak terjadi multikolinearitas. 

3. Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas dilakukan untuk menguji apakah ada pengaruh 

residual statistic terhadap model regresi. Model regresi yang baik adalah 

model yang residual statistiknya bersifat homoskedastisitas, tidak terjadi 

heteroskedastisitas. Pemeriksaan asumsi heteroskedastisitas dengan 

menggunakan gletser yaitu dilakukan dengan meregrei variabel independen 

terhadap nilai absolut residualnya. Jika tingkat signifikansi dibawah 5% 

berarti tidak terjadi heteroskedastisitas dan sebaliknya jika tingkat 

signifikansi dibawah 5% berarti terjadi heteroskedastisitas. 

Tabel 4. 13 

Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.702 2.065  1.309 .194 

Kualitas Pelayanan -.109 .061 -.197 -1.796 .076 

Lokasi .077 .082 .101 .930 .355 

WOM -.026 .076 -.035 -.340 .734 

a. Dependent Variable: ABS 

Sumber : Data primer diolah 2023 
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Berdasarkan hasil uji gletser diatas dapat dilihat bahwa nilai signifikansi 

dari hasil regresi antar nilai absolut residual dengan variabel independen 

semuanya lebih dari 0.05. Sehingga dalam model regresi ini tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

Berdasarkan pengujian asumsi klasik di atas, dapat dilihat bahwa model 

regresi dalam penelitian ini telah memenuhi persyaratan uji asumsi klasik 

yakni uji normalitas, uji multikolinearitas, dan ujii heteroskedastisitas. 

Dengan demikian model regresi ini telah memenuhi syarat dan layak untuk 

dilakukan analisis regresi.  

4.3.3. Hasil Uji Ketetapan Model 

Berikut ini adalah hasil uji ketetapan model yang dilakukan untuk mengukur 

ketetapan model melalui pengukuran nilai koefisien determinasi dan uji statistik F. 

1. Koefisien Determinan (R2) 

Koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengukur seberapa jauh 

kemampuan model regresi dalam menerangkan variansi varaibel dependen. 

Nilai adjusted R2 yang kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen 

dalam penelitian menjelaskan variabel-variabel depende sangat terbatas. Jika 

mendekati 1 maka variabel-variabel independen memberikan hampir semua 

informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel-variabel dependen. 
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Tabel 4. 14 

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .749a .560 .547 2.247 

a. Predictors: (Constant), WOM, Kualitas Pelayanan, Lokasi 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

      Sumber : Data Primer diolah 2023 

Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi (R2) sebesar 0.547 yang 

berarti bahwa besarnya pengaruh variabel kualitas pelayanan (X1), lokasi 

(X2), dan word of mouth (X3) adalah sebesar 54,7% sedangkan sisanya 

45,3% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak termasuk dalam penelitian. 

1. Uji F 

Uji F pada dasarnya untuk menunjukkan apakah variabel independen 

yang dimasukkan dalam model mempunyai penngaruh secara simultan 

terhadap variabel dependen. Jika nilai signifikansi F hitung kurang dari 0.05 

maka Ho ditolak yang artiya variabel independen secara simultan 

berpengaruh terhadap variabel dependen. 

Kemudian untuk menentukan F tabel bisa dihitung dengan 

menggunakan rumus sebagai berikut : F (k ; n-k-1), n = jumlah sampel, 

sedangkan k= jumlah variabel independen. Jadi untuk penelitian ini F 

tabelnya adalah F tabel = F (3 ; 100-3) = F (3 ; 96). Maka diperoleh nilai f 

tabel 2.69.  
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Tabel 4. 15 

Hasil Uji F 

 

  Sumber : Data primer diolah 2023 

Berdasarkan data pada tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai signifikansi 

untuk pengaruh X1, X2 dan X3 secara simultan terhadap Y adalah sebesar 0.000 < 

0.05. Dan nilai F hitung atau F statistic sebesar 40.798 sedangkan F tabel 2,69. 

Berdasarkan data tersebut diketahui bahwa secara simultan F hitung > F tabel, 

sehingga H0 ditolak dan H4 diterima, artinya variabel Kualitas Pelayanan (X1), 

Lokasi (X2), dan Word Of Mouth (X3) secara bersama-sama berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). Sehingga hal ini menunjukkan bahwa 

hipotesis yang diajukan diterima (terbukti). 

4.3.4. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk memprediksi atau menguji 

bagaimana keadaan naik turunya variabel dependen, bila dua atau lebih variabel 

independen sebagai faktor preditor dimanipulasi. Jadi nilai regresi ganda akan 

dilakukan bila jumlah variabel independennya minimal 2.  

 

 

ANOVAa 

Model 
Sum of 

Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 618.102 3 206.034 40.798 .000b 

Residual 484.808 96 5.050   

Total 1102.910 99    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), WOM, Kualitas Pelayanan, Lokasi 
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Tabel 4. 16 

Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.031 1.292  2.082 .009 

Kualitas Pelayanan .327 .105 .291 3.105 .002 

Lokasi .345 .143 .225 2.420 .017 

WOM .384 .132 .254 2.901 .005 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

Sumber : Data primer diolah 2023 

Berdasarkan hasil regresi diatas maka diperoleh persamaan garis regresi 

linier sebagai berikut : 

Y = α + β1X1 + β2X2 + β3X3 + e 

Y = 3.031 + 0.327 X1 + 0.345 X2  + 0.384 X3 + e 

Dari hasil pengujian regresi linier berganda diatas dapat diinterpretasikan 

sebagai berikut : 

a. Konstanta memiliki nilai 3.031 berarti nilai skor independen (kualitas 

pelayanan, lokasi dan word of mouth) sama dengan 0, maka tingkat 

keputusan pembelian di umkm seblak Acil Alun-alun Karanganyar sebesar 

3,031. 

b. Koefisien regresi atau nilai beta variabel kualitas pelayanan (X1) sebesar 

0,327 yang menunjukkan bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian yang berarti bahwa setiap kenaikan 1 

satuan variabel harga maka akan mempengaruhi keputusan pembelian 
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sebesar 0,327 dengan asumsi bahwa variabel lain tidak diteliti dalam 

penelitian ini. 

c. Koefisien regresi atau nilai beta variabel lokasi (X2) sebesar 0,345 yang 

menunjukkan bahwa lokasi memiliki pengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian yang berarti bahwa setiap kenaikan 1 satuan variabel lokasi maka 

akan mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 0,345 dengan asumsi 

bahwa variabel lain tidak diteliti dalam penelitian ini. 

d. Koefisien regresi atau nilai beta variabel word of mouth (X3) sebesar 0,384 

yang menunjukkan bahwa word of mouth memiliki pengaruh positif 

terhadap keputusan pembeian yang berarti bahwa setiap kenaikan 1 satuan 

variabel word of mouth maka akan mempengaruhi keputusan pembelian 

sebesar 0,384 dengan asumsi bahwa variabel lain tidak diteliti dalam 

penelitian ini. 

4.3.5. Hasil Uji Hipotesis (Uji Statsitik t) 

Uji t digunakan untuk menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 

bebas (independen) secara individual dalam menerangkan variasi variabel 

signifikansi dari nilai t hitung masing-masing koefien regresi dengan tingkat 

signifikansi yang telah ditetapkan, yaitu dengan tingkat keyakinan sebesar 95% atau 

(α = 0,05) ; n = jumlah sampel; k = jumlah variabel bebas (independen). Dengan 

rumus df = (n-k-1) = 96, maka diperoleh nilai t tabel sebesar 1,984. 

Jika signifikansi t hitung lebih besar dari 0,05, maka hipotesisi Ho diterima 

yang artinya variabel tersebut tidak berpengaruh terhadap variabel dependen. 
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Sedangkan jika signifikansinya lebih kecil dari 0,05 maka Ho ditolak yang artinya 

varaibel independen berpengaruh terhadap variabel dependen. 

Tabel 4. 17 

Hasil Uji Statistik t 

Coefficientsa 

 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.031 1.292  2.082 .009 

Kualitas Pelayanan .327 .105 .291 3.105 .002 

Lokasi .345 .143 .225 2.420 .017 

WOM .384 .132 .254 2.901 .005 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Data primer diolah 2023 

Berdasarkan dari hasil tabel diatas dapat dinyatakan sebagai berikut:  

Hasil probabilitas signifikansi variabel kualitas pelayanan (X1) sebesar 

0,002 < 0,05. Dan hasil t hitung > t tabel yaitu 3,105 > 1,984 maka disimpulkan H0 

ditolak dan Ha diterima, yang berarti variabel kualitas pelayanan berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti semakin tinggi harga maka semakin 

tinggi pula keputusan pembelian. 

Hasil probabilitas signifikan variabel lokasi (X2) sebesar 0,002 < 0,05. Dan 

hasil t hitung > t tabel yaitu 2,420 > 1,984 maka dapat disimpulakan H0 ditolak dan 

Ha diterima, artinya variabel lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Hal ini berarti semakin tinggi lokasi maka semakin tinggi pula keputusan 

pembelian. 
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Hasil probabiilitas signifikansi variabel word of mouth (X3) sebesar 0,005 

< 0,05. Dan hasil t hitung > t tabel yaitu 2,901 > 1,984 maka disimpulkan H0 ditolak 

dan Ha diterima, artinya variabel word of mouth berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini berarti semakin tinggi word of mouth maka semakin tinggi pula 

keputusan pembelian.  

4.4.  Pembahasan Hasil Analisis Data 

 Berdasarkan hasil analisis data, maka dapat diketahui jawaban atas rumusan 

masalah, maka secara keseluruhan pembahasan penelitian ini sebagai berikut  : 

4.4.1. Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian 

Kualitas pelayanan memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini berdasarkan pada nilai signifikansi sebesar 0,002 < 

0,05 dan t hitung > t tabel sebesar 3,105 > 1,984. Hasilnya H0 ditolak sedangkan 

Ha diterima, yang menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian UMKM seblak Acil Alun-alun 

Karanganyar. 

Kuantitas pembelian konsumen akan meningkat jika kualitas pelayanan 

baik. Dari hasil koefisien regresi bernilai positif, artinya jika suatu pelayanan yang 

diberikan semakin baik maka semakin meningkat pula keputusan pembelian pada 

UMKM seblak Acil tersebut. Hai ini menunjukkan bahwa semakin baik indikator 

kualitas pelayanan yang ada yaitu bukti fisik (tangible), empati (emphathy), daya 

tanggap (responsiveness), keandalan (reliability), dan jaminan (assurance) 

meningkat, demikian pula terjadi kenaikan keputusan pembelian di UMKM Seblak 

Acil Alun-alun Karanganyar. 
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Berdasarkan tabel 4.5 menunjukkan bahwa indikator yang paling 

memberikan pengaruh bagi responden adalah indikator kelima yaitu jaminan. Dapat 

dilihat bahwa responden yang menjawab kategori setuju sebanyak 54% dengan 

nilai mean sebesar 4,12. Hal ini menjelaskan bahwa semakin tinggi jaminan yang 

diperoleh konsumen akan meningkatkan keputusan pembelian terhadap UMKM 

seblak Acil. Sedangkan indikator yang tidak diminati oleh responden adalah pada 

indikator pertama yaitu bukti fisik yang menunjukkan nilai rata-rata sebesar 3,76. 

Hal ini menjelaskan bahwa konsumen tidak mementingkan bukti fisik pada UMKM 

seblak Acil. 

Penelitian ini sama dilakukan oleh Danawira (2019) berpendapat bahwa 

kualitas pelayanan berpengaruh positif dan sigifikan terhadap keputusan 

pembelian. Baik tidaknya pelayanan ditentukan oleh kemampuan penyedia layanan 

daalam memenuhi harapan pelanggannya. Penelitian ini didukung oleh penelitian 

yang dilakukan Tombeng & Roring (2019) bahwa kualitas Pelayanan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

4.4.2. Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian 

Lokasi memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

berdasarkan pada nilai signifikansi sebesar 0,017 < 0,05 dan t hitung > t tabel 

sebesar 2,420 > 1,984. Akibatnya, H0 ditolak sementara Ha diterima dapat diartikan 

bahwa lokasi memiliki dampak pada keputusan pembelian umkm seblak Acil Alun-

alun Karanganyar. Dari hasil koefisien regresi bernilai positif, artinya jika 

penentuan lokasi yang baik maka konsumen akan lebih tertarik untuk membeli 

suatu produk yang dijualnya dengan kata lain semakin baik faktor-faktor penting 
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dalam penentuan lokasi yaitu akses, visibilitas, lalu lintas (traffic), terdapat tempat 

parkir yang luas dan aman, lingkungan dan persaingan baik maka pembelian 

meningkat. 

Berdasarkan tabel 4.6 menunjukkan bahwa indikator yang paling 

memberikan pengaruh bagi responden pada variabel lokasi adalah indikator 

keempat yaitu lingkungan. Dapat dilihat dari jawaban responden bahwa nilai rata-

rata sebesar 4,42 yang artinya responden setuju UMKM seblak Acil berada dipusat 

keramaian. Sedangkan indikator yang tidak diminati oleh responden adalah pada 

indikator ketiga yaitu fasilitas parkir yang menunjukkan nilai rata-rata sebesar 3,55. 

Hal ini menjelaskan bahwa konsumen tidak terlalu mempermasalahkan fasilitas 

parkir yang kurang memadai. Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Latief et al., (2018) yang menyatakan bahwa produk, harga, dan lokasi berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembeilan konsumen. 

Penelitian ini sama halnya yang dilakukan oleh (Firdiansyah & Prawoto, 

2021) yang menyebut bahwa lokasi memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Dengan demikian, memilih lokasi yang tepat dalam 

menjalankan usaha akan membantu konsumen dalam melakukan pembelian. 

4.4.3. Pengaruh Word of Mouth (WOM) Terhadap Keputusan Pembelian 

Word Of Mouth (WOM) memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hal ini berdasarkan pada nilai signifikansi sebesar 0,005 < 0,05 dan t 

hitung > t tabel sebesar 2,901 > 1,984. Akibatnya, H0 ditolak sementara Ha diterima 

dapat diartikan bahwa word of mouth memiliki dampak pada keputusan pembelian 

UMKM seblak Acil Alun-alun Karanganyar. 
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Dari hasil koefisien regresi bernilai positif, artinya apabila indikator yang 

ada pada word of mouth yaitu komunikasi (communication), persuasive 

(persuasive), kepositifan (positiveness), dorongan (encouragement) dan 

rekomendasi (recommendation) mengalami peningkatan maka keputusan 

pembelian di UMKM Seblak Acil Alun-alun Karanganyar akan meningkat. 

Berdasarkan tabel 4.7 menunjukkan bahwa indikator yang paling 

memberikan pengaruh bagi responden adalah indikator ketiga yaitu kepositifan. 

Dapat dilihat bahwa responden yang menjawab  kategori setuju sebanyak 56% 

dengan nilai rata-rata 4,19. Hal ini menjelaskan bahwa semakin tinggi review 

positif yang konsumen dapatkan maka akan mempegaruhi keputusan pembelian. 

Sedangkan indikator yang tidak diminati oleh responden adalah pada indikator 

kedua yaitu persuasif yang menunjukkan nilai rata-rata sebesar 4,01. Hal ini 

menjelaskan bahwa konsumen melakukan pembelian pada UMKM seblak Acil 

bukan faktor ajakan/persuasif dari orang lain. 

Penelitian Sari et al., (2019) yang menyatakan bahwa word of mouth 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Sejalan dengan 

ini Indrawijaya et al.,  (2013) mengemukakan bahwa word of mouth berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Pada saat konsumen 

mendapatkan komunikasi dari mulut ke mulut yang baik atau positif, maka hal itu 

dapat menarik perhatian mereka sehingga mempengaruhi keputusan pembelian 

mereka. 
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BAB V  

PENUTUP 

5.1.   Kesimpulan 

   Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel kualitas 

pelayanan, lokasi, dan word of mouth terhadap keputusan pembelian pada 

UMKM Seblak Acil Alun-alun Karanganyar. Berdasarkan hasil penelitian dan 

analisis data yang telah diuraikan di bab IV, maka dapat diambil kesimpulan 

sebagai berikut : 

1. Berdasarkan hasil analisis uji F, secara bersama menunjukkan 

bahwa kualitas pelayanan, lokasi, dan word of mouth berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian UMKM seblak Acil Alun-alun 

Karanganyar. Hal ini dibuktikan dari Fhitung > Ftabel  ( 40.798 > 2,69). 

2. Variabel kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian umkm seblak Acil Alun-alun 

Karanganyar. Hal ini dibuktikan dari nilai signifikansi 0,002 < 0,05. 

3. Variabel lokasi berpengaruh positif dan signikan terhadap keputusan 

pembelian umkm seblak Acil Alun-alun Karanganyar. Hal ini 

dibuktikan dari nilai signifikansi 0,017 < 0,05. 

4. Variabel word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian umkm seblak Acil Alun-alun Karanganyar. 

Hal ini dibuktikan dari nilai signifikansi 0,005 > 0,05. 
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5.2.   Keterbatasan Penelitian 

    Meskipun penelitian ini telah dirancang dan dilaksanakan sebaik-baiknya 

namun masih terdapat beberapa keterbatasan-keterbatasan, yaitu : 

1. Kuesioner disebar hanya melalui google form secara online sehingga 

peneliti tidak mampu menjelaskan secara rinci kepada reponden dan 

dalam pengisian kuesioner responden kurang cermat atau tidak jujur 

dalam menjawab kuesioner. 

2. Variabel pada penelitian ini terbatas pada kualitas pelayanan, lokasi, 

dan word of mouth. Dengan demikian masih terdapat variabel lain 

yang juga mempengaruhi keputusan pembelian umkm seblak Acil 

Alun-alun Karanganyar. 

5.3.   Saran-saran 

Berdasarkan kesimpulan yang telah diuraikan diatas, maka saran 

yang diajukan penulis kepada pihak-pihak terkait dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut : 

1. Kualitas pelayanan, lokasi, dan word of mouth memiliki dampak yang 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian UMKM seblak 

Acil Alun-alun Karanganyar, menurut hasil penelitian ini. Kualitas 

pelayanan memiliki pengaruh yang lebih besar dibandingkan variabel 

lainnya. Oleh karena itu, disarankan agar UMKM seblak Acil Alun-alun 

Karanganyar meningkatkan kualitas pelayanan dengan baik dan dapat 

memberikan kepuasan pelanggan agar keputusan pembelian meningkat. 
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2. Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk melakukan penelitian diluar 

variabel bebas yang digunakan dalam penelitian ini, mengingat masih 

banyak faktor-faktor lain yang dapat digunakan untuk meningkatkan 

keputusan pembelian umkm seblak Acil Alun-alun Karanganyar. 

3. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan bagi peneliti lain 

untuk mengoreksi dan melakukan perbaikan yang seperlunya. 

5.4.   Implikasi Penelitian 

1. Implikasi peneliti 

   Sebagai bahan pembelajaran dan penelitian untuk membandingkan teori 

yang dipelajari dengan keadaan lapangan yang sesungguhnya. 

2. Implikasi pengusaha 

  Diharapkan penelitian ini dapat digunakan bagi pengusaha yang terkait 

dengan penerapan kualitas pelayanan, lokasi dan  word of mouth sebagai bahan 

masukan dalam mengambil keputusan. 

3. Implikasi akademisi 

Sebagai bahan informasi ilmiah untuk kepenulisan dan penelitian 

selanjutnya pada bidang yang relevan. 
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Lampiran 2 Kuesioner Penelitian 

KUESIONER PENELITIAN  

PENGARUH KUALITAS PELAYANAN, LOKASI, DAN WORD OF 

MOUTH (WOM) TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN  

UMKM SEBLAK ACIL ALUN-ALUN KARANGANYAR 

Assalamu’alaikum Wr. Wb. 

Saya Marcilia Noer Aini, mahasiswi jurusan Manajemen Bisnis Syariah, Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Islam UIN Raden Mas Said Surakarta saat ini sedang 

melakukan penelitian guna penyusunan skripsi yang berjudul “Pengaruh Kualitas 

Pelayanan, Lokasi dan Word of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian UMKM 

Seblak Acil Alun-Alun Karanganyar”. 

Penelitian ini merupakan salah satu syarat kelulusan untuk memperoleh gelar 

Sarjana Ekonomi (SE). Berkaitan dengan hal tersebut maka saya mohon kesediaan 

Saudara/I untuk meluangkan waktunya mengisi kuesioner ini sehingga dapat 

membantu melengkapi data yang saya perlukan untuk skripsi ini. Segala informasi 

yang diberikan dalam kuesioner ini hanya untuk kepentingan penelirian dan akan 

dijaga kerahasiannya. Atas bantuan dan kerjasamanya saya ucapkan terimakasih. 

Wassalamu’alaikum Wr. Wb. 

  Hormat Saya                                 

 

Marcilia Noer Aini 



79 
 

 
 

KUESIONER PENELITIAN  

PENGARUH KUALITAS PELAYANAN, LOKASI, DAN WORD OF 

MOUTH (WOM) TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN  

UMKM SEBLAK ACIL ALUN-ALUN KARANGANYAR 

I. IDENTITAS RESPONDEN 

1. Nama  : 

2. Jenis Kelamin : 

a. Laki-laki   

b. Perempuan   

3. Usia    : 

a. 17-24 Tahun 

b. 28-37 Tahun 

c. > 38 Tahun 

4. Pekerjaan   : 

a. Pelajar/Mahasiswa 

b. Ibu Rumah Tangga 

c. Pegawai Swasta 

d. Pengusaha 

e. Yang lain : 

5. Domisili  : 

1. Kebakkramat 

2. Jaten 

3. Tasikmadu 



80 
 

 
 

4. Mojogedang 

5. Karanganyar 

6. Kerjo 

7. Karangpandan 

8. Matesih 

9. Jumantono 

II. PETUNJUK PENGISIAN 

1. Bacalah pertanyaan dengan seksama 

2. Jawablah dengan memberi tanda pada pilahan jawaban yang ada pada 

masing-masing pernyataan 

3. Pilih salah satu jawaban sesuai pendapat anda 

Adapun makna dari keterangan tersebut yaitu : 

1 = Sangat tidak setuju (STS) 

2 = Tidak setuju (TS) 

3 = Netral (N) 

4 = Setuju (S) 

5 = Sangat setuju (SS) 

Daftar pernyataan variabel Kualitas Pelayanan (X1) 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

Bukti fisik 

1 Seblak Acil memberikan fasilitas 

yang baik dan memiliki tempat 

nyaman 

     

2 Pegawai seblak Acil secara ramah 

da professional dalam melayani 

konsumen 

     

Empati  
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3 Pegawai seblak Acil memberikan 

perhatian dan akrab pada 

pelanggan 

     

Daya tanggap 

4 Pegawai seblak Acil tanggap 

dalam membantu pelanggan 

     

Realibilitas  

5 Pegawai seblak Acil memberikan 

pelayanan yang baik dan 

memuaskan 

     

Jaminan  

6 Produk yang ditawarkan seblak 

Acil enak dan memiliki tempat 

yang nyaman sesuai dengan harga 

     

 

Daftar pernyataan variabel Lokasi (X2) 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

Akses  

1 Lokasi menuju seblak Acil sangat 

mudah dijangkau 

     

2 Lokasi seblak Acil sangat 

strategis  

     

Visibilitas  

3 Tempat seblak Acil dapat 

ditemukan dengan mudah 

     

Fasilitas parkir  

4 UMKM seblak Acil menyediakan 

lahan parkir yang luas 

     

Lingkungan 

5 UMKM seblak Acil berada 

dipusat keramaian 

     

Persaingan 

6 Harga yang ditawarkan UMKM 

seblak Acil lebih murah 

dibandingkan dengan UMKM  

seblak lain 

     

 

Daftar pernyataan variabel Word Of Mouth (X3) 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

Komunikasi  

1 Saya mendapatkan informasi 

tentang seblak Acil dari orang lain  

     

Persuasif 
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2 Saya diajak orang lain untuk 

membeli dan mengkonsumsi 

seblak Acil 

     

Kepositifan 

3 Saya mendapatkan review positif 

dari oranglain tentang seblak Acil 

     

Dorongan 

4 Saya terdorong untuk membeli 

dan mengkonsumsi seblak Acil 

     

Rekomendasi 

5 Saya merekomendasikan ke orang 

lain untuk membeli dan 

mengkonsumsi seblak Acil  

     

 

Daftar pernyataan variabel Keputusan Pembelian (Y) 

No. Pernyataan SS S N TS STS 

Pengenalan kebutuhan 

1 Jika saya ingin makan seblak, 

saya akan membeli ke seblak Acil  

     

Pencari informasi 

2 Saya membaca testimony orang 

lain tentang pelayanan dan produk 

seblak Acil  

     

Evaluasi alternative 

3 Saya memilih seblak Acil dari 

banyaknya UMKM serupa yang 

ada di Karanganyar  

     

Keputusan membeli 

4 Saya memilih untuk membeli 

seblak Acil berdasarkan 

pengalaman dan kebutuhan yang 

saya inginkan 

     

Perilaku pasca pembelian 

5 Saya memberikan feedback 

dengan cara membeli dan 

mengkonsumsi lagi di seblak Acil 

     

6 Saya merasa puas terhadap 

pelayanan seblak Acil sehingga 

ada keinginan membeli kembali 
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Lampiran 3 Data Penelitian 

No. Jenis 

Kelamin 

Usia Pekerjaan Domisili Pernah 

Membeli 

1 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 
Kebakkramat Ya 

2 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Mojogedang Ya 

3 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Mojogedang Ya 

4 Laki-laki 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Kebakkramat Ya 

5 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pegawai 

Swasta 

Kebakkramat Ya 

6 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Kebakkramat Ya 

7 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Kebakkramat Ya 

8 Perempuan 25-31 

Tahun 
Ibu Rumah 

Tangga 

Kebakkramat Ya 

9 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Jaten Ya 

10 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Matesih Ya 

11 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pegawai 

Swasta 

Jaten Ya 

12 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 

Jaten Ya 

13 Perempuan 25-31 

Tahun 
Pegawai 

Swasta 

Jumantono Ya 

14 Laki-laki 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Mojogedang Ya 

15 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Tasikmadu Ya 

16 Laki-laki 25-31 

Tahun 
Pegawai 

Swasta 

Matesih Ya 

17 Laki-laki 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Tasikmadu Ya 

18 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Karanganyar Ya 

19 Perempuan >37 

Tahun 
Ibu Rumah 

Tangga 

Kebakkramat Ya 

20 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 

Kebakkramat Ya 

21 Perempuan >37 

Tahun 
Pegawai 

Swasta 

Jaten Ya 
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22 Perempuan 17-24 

Tahun 
Ibu Rumah 

Tangga 

Mojogedang Ya 

23 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Mojogedang Ya 

24 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Karanganyar Ya 

25 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pegawai 

Swasta 

Jumantono Ya 

26 Laki-laki 17-24 

Tahun 

Pegawai 

Swasta 

Karanganyar Ya 

27 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Karanganyar Ya 

28 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Karanganyar Ya 

29 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Karanganyar Ya 

30 Perempuan 25-31 

Tahun 
Pegawai 

Swasta 

Jaten Ya 

31 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Jaten Ya 

32 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Matesih Ya 

33 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Tasikmadu Ya 

34 Perempuan 25-31 

Tahun 
Pegawai 

Swasta 

Tasikmadu Ya 

35 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Tasikmadu Ya 

36 Laki-laki 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Jumantono Ya 

37 Perempuan 17-24 

Tahun 

Ibu Rumah 

Tangga 

Tasikmadu Ya 

38 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Karangpandan Ya 

39 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Kerjo Ya 

40 Laki-laki 17-24 

Tahun 

Pegawai 

Swasta 

Mojogedang Ya 

41 Perempuan >37 

Tahun 

PNS Tasikmadu Ya 

42 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 

Matesih Ya 

43 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pegawai 

Swasta 

Matesih Ya 
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44 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Kebakkramat Ya 

45 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Kebakkramat Ya 

46 Perempuan 25-31 

Tahun 

Pegawai 

Swasta 

Karanganyar Ya 

47 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Karanganyar Ya 

48 Laki-laki 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Karanganyar Ya 

49 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pegawai 

Swasta 

Jumantono Ya 

50 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pegawai 

Swasta 

Kebakkramat Ya 

51 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pegawai 

Swasta 

Matesih Ya 

52 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 

Jaten Ya 

53 Perempuan 25-31 

Tahun 

PNS Tasikmadu Ya 

54 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 

Mojogedang Ya 

55 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pegawai 

Swasta 

Mojogedang Ya 

56 Laki-laki 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Karangpandan Ya 

57 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Karangpandan Ya 

58 Laki-laki 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Mojogedang Ya 

59 Perempuan 25-31 

Tahun 

Pegawai 

Swasta 

Tasikmadu Ya 

60 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Tasikmadu Ya 

61 Perempuan >37 

Tahun 

PNS Karanganyar Ya 

62 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Kerjo Ya 

63 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Karanganyar Ya 

64 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Karangpandan Ya 

65 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Tasikmadu Ya 
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66 Laki-laki 25-31 

Tahun 

Pegawai 

Swasta 

Karanganyar Ya 

67 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pegawai 

Swasta 

Kerjo Ya 

68 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Mojogedang Ya 

69 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Jaten Ya 

70 Laki-laki 17-24 

Tahun 

Pegawai 

Swasta 

Jaten Ya 

71 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pegawai 

Swasta 

Kerjo Ya 

72 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pegawai 

Swasta 

Matesih Ya 

73 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Kebakkramat Ya 

74 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Karangpandan Ya 

75 Perempuan 25-31 

Tahun 

Ibu Rumah 

Tangga 

Jaten Ya 

76 Laki-laki 17-24 

Tahun 
Pegawai 

Swasta 

Jumantono Ya 

77 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Mojogedang Ya 

78 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 
Karanganyar Ya 

79 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Kerjo Ya 

80 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Mojogedang Ya 

81 Laki-laki 17-24 

Tahun 

Pegawai 

Swasta 

Mojogedang Ya 

82 Perempuan 25-31 

Tahun 
Pegawai 

Swasta 

Jaten Ya 

83 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Jumantono Ya 

84 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Tasikmadu Ya 

85 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Karanganyar Ya 

86 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Karangpandan Ya 

87 Laki-laki 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Karangpandan Ya 
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88 Perempuan 25-31 

Tahun 

Pegawai 

Swasta 

Jaten Ya 

89 Perempuan 25-31 

Tahun 

PNS Jaten Ya 

90 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pegawai 

Swasta 
Karanganyar Ya 

91 Laki-laki 17-24 

Tahun 
Pegawai 

Swasta 
Jumantono Ya 

92 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Jumantono Ya 

93 Perempuan >37 

Tahun 

Ibu Rumah 

Tangga 

Jaten Ya 

94 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Matesih Ya 

95 Laki-laki 17-24 

Tahun 

Pegawai 

Swasta 

Karangpandan Ya 

96 Laki-laki 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 
Karanganyar Ya 

97 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Kerjo Ya 

98 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pegawai 

Swasta 

Jaten Ya 

99 Perempuan 17-24 

Tahun 

Pelajar/ 

Mahasiswa 

Kerjo Ya 

100 Perempuan 17-24 

Tahun 
Pelajar/ 

Mahasiswa 

Jumantono Ya 

 Sumber : Data diolah 2023 
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Lampiran 4 Tabulasi Data Responden 

Variabel Kualitas Pelayanan (X1) 

No X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 Total X1 

1 3 4 4 3 5 5 24 

2 4 4 4 4 4 4 24 

3 4 4 4 4 4 4 24 

4 4 5 4 4 4 4 25 

5 5 4 4 5 5 4 27 

6 3 2 2 4 4 4 19 

7 4 4 4 4 4 4 24 

8 5 5 5 4 4 5 28 

9 4 5 4 4 5 5 27 

10 5 4 4 5 4 4 26 

11 3 5 4 3 4 5 24 

12 4 4 4 4 4 4 24 

13 4 5 4 5 4 5 27 

14 3 3 3 3 3 5 20 

15 3 4 2 3 3 4 19 

16 4 4 4 4 4 4 24 

17 4 4 4 4 4 4 24 

18 4 5 4 4 4 5 26 

19 4 5 5 4 4 4 26 

20 4 4 5 3 4 3 23 

21 4 4 5 4 4 5 26 

22 4 4 4 4 5 5 26 

23 5 5 4 5 5 5 29 

24 5 5 4 5 5 5 29 

25 5 5 5 5 5 5 30 

26 4 4 5 4 5 4 26 

27 4 3 3 3 3 4 20 

28 5 4 4 5 5 5 28 

29 4 4 4 5 5 4 26 

30 3 4 3 4 3 4 21 

31 4 4 4 5 5 5 27 

32 4 4 4 4 4 5 25 

33 3 3 3 3 2 4 18 

34 3 3 3 3 3 4 19 

35 3 4 4 4 4 4 23 
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36 4 4 4 4 5 4 25 

37 3 3 3 4 4 3 20 

38 2 2 3 1 3 2 13 

39 4 5 5 5 4 4 27 

40 4 4 4 4 4 5 25 

41 5 5 5 5 5 5 30 

42 5 4 4 4 4 3 24 

43 3 3 3 3 3 3 18 

44 4 4 4 4 4 5 25 

45 5 5 4 5 4 5 28 

46 5 4 4 4 4 4 25 

47 4 4 4 4 4 4 24 

48 4 5 5 5 5 4 28 

49 4 4 3 3 4 4 22 

50 4 4 3 4 4 5 24 

51 5 4 5 5 5 5 29 

52 4 4 4 4 4 3 23 

53 3 3 3 4 3 3 19 

54 3 3 3 3 3 4 19 

55 4 4 4 4 4 4 24 

56 4 4 4 4 4 3 23 

57 3 4 3 4 4 3 21 

58 3 4 3 4 4 4 22 

59 3 4 4 3 3 4 21 

60 5 5 5 5 5 5 30 

61 5 4 5 4 5 5 28 

62 4 4 5 4 5 4 26 

63 4 5 4 4 3 4 24 

64 3 3 3 3 4 4 20 

65 3 4 4 3 3 3 20 

66 4 4 4 4 4 4 24 

67 4 4 4 4 4 4 24 

68 3 4 3 4 3 4 21 

69 4 4 5 4 4 4 25 

70 4 4 5 4 4 4 25 

71 4 5 4 4 4 4 25 

72 3 2 2 3 2 4 16 

73 5 5 5 5 5 5 30 

74 4 4 4 4 4 4 24 
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75 3 3 2 4 3 4 19 

76 4 5 4 5 5 4 27 

77 4 3 4 5 4 5 25 

78 4 4 4 4 4 3 23 

79 5 5 5 5 5 5 30 

80 4 4 5 5 4 4 26 

81 3 3 4 4 4 4 22 

82 3 3 3 3 3 4 19 

83 4 3 4 3 4 4 22 

84 4 4 4 3 3 3 21 

85 4 5 5 4 4 4 26 

86 3 3 3 4 3 3 19 

87 4 4 3 3 3 1 18 

88 2 4 3 4 4 5 22 

89 4 5 4 4 5 4 26 

90 3 3 3 4 4 4 21 

91 4 4 5 5 5 4 27 

92 4 4 4 4 4 4 24 

93 4 5 5 5 5 5 29 

94 1 2 2 3 2 2 12 

95 3 3 3 3 3 4 19 

96 3 4 3 4 4 4 22 

97 4 5 5 5 5 5 29 

98 2 5 5 5 5 5 27 

99 3 3 4 4 4 4 22 

100 1 3 3 3 3 5 18 

 

Variabel Lokasi (X2) 

No X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 Total X2 

1 4 5 4 3 4 5 25 

2 4 4 4 4 4 4 24 

3 4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 5 5 4 26 

5 5 2 4 4 5 5 25 

6 5 5 5 1 5 3 24 

7 5 5 5 5 5 5 30 

8 5 5 5 4 4 4 27 

9 4 4 4 5 5 3 25 

10 5 4 4 5 5 4 27 

11 5 5 5 3 4 4 26 

12 4 4 4 4 4 4 24 
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13 4 4 5 4 5 4 26 

14 5 5 5 2 5 5 27 

15 4 4 4 3 4 4 23 

16 4 5 5 4 4 4 26 

17 4 4 4 3 4 4 23 

18 4 4 5 4 4 4 25 

19 4 4 4 4 5 4 25 

20 5 5 4 4 5 5 28 

21 4 5 4 4 4 4 25 

22 5 5 5 4 5 5 29 

23 5 5 5 4 5 5 29 

24 5 5 5 3 5 4 27 

25 5 5 5 5 5 5 30 

26 4 4 5 5 5 5 28 

27 4 4 4 3 4 3 22 

28 5 4 4 4 4 4 25 

29 5 5 5 4 5 4 28 

30 5 4 4 3 4 3 23 

31 4 5 4 5 4 5 27 

32 5 5 4 4 4 4 26 

33 4 4 4 2 4 3 21 

34 4 3 3 2 4 3 19 

35 4 4 4 4 4 4 24 

36 4 4 4 2 4 4 22 

37 3 3 3 2 5 3 19 

38 2 1 2 3 1 2 11 

39 4 5 5 4 5 5 28 

40 5 5 5 5 5 5 30 

41 5 5 4 5 5 5 29 

42 5 5 4 4 4 4 26 

43 2 3 3 4 3 3 18 

44 5 5 5 4 5 4 28 

45 4 4 4 4 5 5 26 

46 4 4 5 4 4 4 25 

47 4 4 4 4 4 4 24 

48 4 4 5 4 4 4 25 

49 3 3 3 3 4 3 19 

50 5 4 4 4 4 4 25 

51 4 4 4 4 5 4 25 

52 4 5 5 3 5 3 25 

53 3 3 4 2 4 3 19 

54 5 5 5 3 5 4 27 

55 4 4 4 4 4 4 24 

56 4 4 4 3 4 4 23 

57 5 5 4 4 4 4 26 

58 4 3 4 3 4 3 21 

59 4 4 4 4 4 3 23 

60 5 5 5 5 5 5 30 
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61 5 4 5 4 5 5 28 

62 5 5 5 3 5 3 26 

63 5 4 4 4 4 3 24 

64 4 4 4 3 4 3 22 

65 3 3 3 2 3 3 17 

66 4 4 4 4 4 4 24 

67 4 4 4 4 4 4 24 

68 4 4 4 4 4 4 24 

69 4 5 4 4 4 4 25 

70 4 4 4 4 4 4 24 

71 5 4 4 3 4 5 25 

72 3 2 2 2 5 3 17 

73 5 5 5 5 5 5 30 

74 4 4 4 1 4 4 21 

75 5 5 5 3 5 4 27 

76 4 5 5 5 5 5 29 

77 4 4 3 3 5 4 23 

78 5 5 4 3 4 4 25 

79 5 5 5 5 5 5 30 

80 5 5 5 4 5 4 28 

81 5 5 5 4 5 2 26 

82 4 4 4 1 4 3 20 

83 4 3 4 4 4 5 24 

84 4 4 4 4 5 5 26 

85 4 5 4 4 4 4 25 

86 4 4 4 3 4 4 23 

87 5 4 4 2 4 3 22 

88 5 5 5 4 5 4 28 

89 5 5 4 4 4 5 27 

90 5 5 5 2 5 3 25 

91 3 3 4 4 5 4 23 

92 5 5 5 4 5 4 28 

93 5 5 5 4 5 5 29 

94 4 4 4 3 5 2 22 

95 4 4 3 2 4 3 20 

96 4 3 3 4 5 3 22 

97 5 5 5 5 5 5 30 

98 4 5 5 1 5 5 25 

99 3 4 3 3 4 5 22 

100 5 5 4 1 5 3 23 
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Variabel Word Of Mouth (WOM) (X3) 

No X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 Total X3 

1 4 5 3 4 4 16 

2 4 4 4 4 4 16 

3 4 4 4 4 4 16 

4 5 3 5 4 5 17 

5 4 4 4 5 4 17 

6 2 4 4 4 4 16 

7 4 5 5 5 5 20 

8 4 5 5 5 5 20 

9 4 4 3 4 4 15 

10 5 4 5 4 4 17 

11 3 2 5 4 4 15 

12 4 4 4 4 4 16 

13 5 5 4 4 4 17 

14 1 3 4 5 5 17 

15 2 3 4 4 3 14 

16 4 4 4 5 4 17 

17 4 4 4 5 5 18 

18 4 4 5 4 4 17 

19 4 4 4 4 4 16 

20 4 4 5 5 4 18 

21 4 4 4 4 4 16 

22 5 5 5 5 5 20 

23 5 5 5 5 5 20 

24 5 5 5 5 5 20 

25 4 4 4 5 5 18 

26 5 4 5 5 4 18 

27 5 2 3 3 3 11 

28 4 4 4 4 4 16 

29 5 5 4 4 5 18 

30 5 5 4 4 3 16 

31 4 5 4 5 4 18 

32 4 4 4 4 4 16 

33 4 4 4 4 4 16 

34 4 4 4 4 3 15 

35 4 4 4 4 4 16 

36 4 4 4 4 4 16 

37 5 5 5 2 1 13 

38 1 2 2 2 3 9 

39 5 5 5 5 5 20 

40 1 5 4 5 5 19 

41 5 5 5 5 5 20 

42 4 4 4 4 4 16 

43 2 3 3 4 3 13 

44 4 4 4 5 4 17 

45 5 5 4 5 4 18 
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46 5 4 4 5 4 17 

47 4 4 4 4 4 16 

48 4 4 5 5 5 19 

49 4 4 4 3 3 14 

50 4 5 4 4 4 17 

51 5 5 5 5 4 19 

52 4 4 4 3 4 15 

53 3 3 3 3 3 12 

54 4 5 5 5 4 19 

55 4 4 4 4 4 16 

56 4 4 4 4 4 16 

57 4 4 4 3 3 14 

58 4 4 4 3 3 14 

59 5 4 4 4 4 16 

60 5 5 5 5 5 20 

61 5 4 5 5 5 19 

62 5 5 5 3 3 16 

63 5 4 4 5 4 17 

64 4 4 3 3 4 14 

65 5 5 5 2 4 16 

66 4 4 4 4 4 16 

67 4 5 4 4 3 16 

68 4 4 4 4 4 16 

69 5 4 4 4 5 17 

70 4 4 4 4 4 16 

71 4 3 4 4 4 15 

72 2 4 5 2 4 15 

73 5 5 5 5 5 20 

74 4 4 4 4 4 16 

75 4 2 3 4 4 13 

76 5 5 4 5 5 19 

77 3 3 4 5 4 16 

78 4 4 4 4 3 15 

79 5 5 5 5 5 20 

80 4 4 4 4 4 16 

81 4 5 5 4 4 18 

82 4 4 4 4 4 16 

83 4 5 4 3 4 16 

84 5 5 5 4 3 17 

85 5 4 5 5 5 19 

86 4 4 3 3 3 13 

87 4 4 4 2 2 12 

88 5 5 5 5 5 20 

89 5 4 4 4 4 16 

90 1 1 5 3 3 12 

91 4 4 4 4 5 17 

92 4 4 4 4 4 16 

93 5 5 5 5 5 20 
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94 2 3 3 2 1 9 

95 4 4 3 3 3 13 

96 4 2 4 4 4 14 

97 5 5 5 5 5 20 

98 5 1 5 5 5 16 

99 4 2 4 5 5 16 

100 1 1 3 4 3 11 

 

Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

No Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 Total Y 

1 3 4 4 3 3 5 22 

2 4 4 4 4 4 4 24 

3 4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 4 24 

5 3 3 3 4 3 4 20 

6 2 2 3 4 3 3 17 

7 5 3 5 5 5 5 28 

8 5 4 5 4 4 5 27 

9 4 4 5 5 5 4 27 

10 5 4 4 4 4 5 26 

11 5 3 4 5 5 5 27 

12 4 4 4 4 4 4 24 

13 4 4 5 5 4 5 27 

14 5 4 4 5 3 4 25 

15 3 4 3 4 4 4 22 

16 4 4 4 5 4 4 25 

17 4 4 4 4 5 4 25 

18 4 4 4 4 4 4 24 

19 4 4 4 4 4 4 24 

20 4 5 4 4 2 4 23 

21 4 4 4 4 4 4 24 

22 4 4 5 4 5 5 27 

23 4 5 5 5 4 5 28 

24 5 4 5 5 5 5 29 

25 5 4 5 5 5 5 29 

26 5 5 5 5 5 5 30 

27 3 2 3 3 3 3 17 

28 5 5 4 4 4 4 26 

29 4 5 4 5 4 5 27 

30 3 4 3 4 3 3 20 

31 4 5 4 5 4 5 27 

32 4 4 4 4 4 4 24 

33 4 4 4 4 4 3 23 

34 3 3 3 3 3 3 18 

35 4 4 4 4 4 4 24 

36 4 4 4 4 5 5 26 

37 2 5 2 5 2 2 18 
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38 3 3 2 2 3 2 15 

39 4 4 4 4 4 5 25 

40 4 5 3 5 4 4 25 

41 5 5 5 5 5 5 30 

42 4 4 4 5 5 5 27 

43 3 3 3 3 3 3 18 

44 4 4 4 4 4 4 24 

45 5 4 4 4 4 4 25 

46 5 4 4 4 4 4 25 

47 4 4 4 4 4 4 24 

48 5 5 5 5 5 5 30 

49 3 3 3 3 3 3 18 

50 4 4 4 4 4 4 24 

51 4 3 4 5 3 4 23 

52 3 3 4 3 3 3 19 

53 4 4 3 3 3 3 20 

54 3 3 3 3 3 4 19 

55 4 4 4 4 4 4 24 

56 5 4 4 4 4 4 25 

57 4 4 3 3 4 4 22 

58 2 2 2 2 2 2 12 

59 3 4 4 4 4 4 23 

60 5 5 5 5 5 5 30 

61 5 4 5 5 5 4 28 

62 3 5 3 5 3 3 22 

63 5 4 5 4 4 4 26 

64 3 4 3 4 3 3 20 

65 3 1 3 3 1 4 15 

66 4 4 4 4 4 4 24 

67 3 4 4 4 4 4 23 

68 3 4 4 3 3 3 20 

69 4 4 4 4 4 4 24 

70 4 4 4 4 4 4 24 

71 3 4 4 4 5 5 25 

72 2 4 1 1 1 3 12 

73 5 5 5 5 5 5 30 

74 4 4 4 4 4 4 24 

75 2 2 2 4 3 3 16 

76 4 4 5 5 4 5 27 

77 5 5 5 5 5 5 30 

78 3 4 3 4 3 4 21 

79 5 5 4 4 4 4 26 

80 4 4 4 4 5 5 26 

81 3 4 2 2 3 4 18 

82 4 4 4 4 4 3 23 

83 4 3 5 3 5 3 23 

84 3 4 3 3 3 4 20 

85 4 5 4 4 4 4 25 
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86 3 3 4 3 3 4 20 

87 2 3 3 1 4 2 15 

88 3 3 3 3 4 4 20 

89 4 5 4 4 4 4 25 

90 3 4 4 5 4 3 23 

91 4 5 4 5 3 4 25 

92 4 4 4 4 4 4 24 

93 5 5 5 5 5 5 30 

94 1 2 2 3 3 3 14 

95 3 3 3 3 3 4 19 

96 4 4 4 4 4 3 23 

97 5 5 5 5 5 5 30 

98 3 2 5 5 5 5 25 

99 5 3 5 4 5 5 27 

100 1 4 3 3 3 3 17 
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Lampiran 5 Hasil Output SPSS Versi 23 

Hasil Validitas dan Reliabilitas 

1. Variabel kualitas pelayanan (X1) 

 

Correlations 

 X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 

Kualitas 

Pelayanan 

X1.1 Pearson 

Correlation 
1 .419* .542** .741** .528** .146 .803** 

Sig. (2-tailed)  .021 .002 .000 .003 .440 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X1.2 Pearson 

Correlation 
.419* 1 .581** .321 .349 .394* .730** 

Sig. (2-tailed) .021  .001 .084 .059 .031 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X1.3 Pearson 

Correlation 
.542** .581** 1 .265 .489** .112 .729** 

Sig. (2-tailed) .002 .001  .157 .006 .555 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X1.4 Pearson 

Correlation 
.741** .321 .265 1 .570** .195 .727** 

Sig. (2-tailed) .000 .084 .157  .001 .302 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X1.5 Pearson 

Correlation 
.528** .349 .489** .570** 1 .332 .767** 

Sig. (2-tailed) .003 .059 .006 .001  .073 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X1.6 Pearson 

Correlation 
.146 .394* .112 .195 .332 1 .478** 

Sig. (2-tailed) .440 .031 .555 .302 .073  .008 

N 30 30 30 30 30 30 30 

Kualitas 

Pelayanan 

Pearson 

Correlation 
.803** .730** .729** .727** .767** .478** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .008  

N 30 30 30 30 30 30 30 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.851 6 

 

2. Variabel Lokasi (X2) 

 

Correlations 

 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 Lokasi 

X2.1 Pearson Correlation 1 .302 .401* -.147 .401* .262 .541** 

Sig. (2-tailed)  .105 .028 .439 .028 .162 .002 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X2.2 Pearson Correlation .302 1 .544** -.199 .060 .158 .495** 

Sig. (2-tailed) .105  .002 .292 .751 .405 .005 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X2.3 Pearson Correlation .401* .544** 1 -.088 .339 .280 .634** 

Sig. (2-tailed) .028 .002  .643 .067 .134 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X2.4 Pearson Correlation -.147 -.199 -.088 1 .235 .288 .459* 

Sig. (2-tailed) .439 .292 .643  .211 .123 .011 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X2.5 Pearson Correlation .401* .060 .339 .235 1 .350 .643** 

Sig. (2-tailed) .028 .751 .067 .211  .058 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

X2.6 Pearson Correlation .262 .158 .280 .288 .350 1 .692** 

Sig. (2-tailed) .162 .405 .134 .123 .058  .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

Lokasi Pearson Correlation .541** .495** .634** .459* .643** .692** 1 

Sig. (2-tailed) .002 .005 .000 .011 .000 .000  

N 30 30 30 30 30 30 30 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.767 6 

3. Variabel Word Of Mouth (WOM) (X3) 

 

 

Correlations 

 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 WOM 

X3.1 Pearson Correlation 1 .419* .191 -.046 .086 .370 

Sig. (2-tailed)  .021 .313 .808 .651 .177 

N 30 30 30 30 30 30 

X3.2 Pearson Correlation .419* 1 .161 .395* .368* .703** 

Sig. (2-tailed) .021  .396 .031 .045 .000 

N 30 30 30 30 30 30 

X3.3 Pearson Correlation .191 .161 1 .491** .442* .673** 

Sig. (2-tailed) .313 .396  .006 .014 .000 

N 30 30 30 30 30 30 

X3.4 Pearson Correlation -.046 .395* .491** 1 .637** .813** 

Sig. (2-tailed) .808 .031 .006  .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 

X3.5 Pearson Correlation .086 .368* .442* .637** 1 .798** 

Sig. (2-tailed) .651 .045 .014 .000  .000 

N 30 30 30 30 30 30 

WOM Pearson Correlation .253 .703** .673** .813** .798** 1 

Sig. (2-tailed) .177 .000 .000 .000 .000  

N 30 30 30 30 30 30 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.621 5 
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4. Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

 

Correlations 

 Y.1 Y.2 Y.3 Y.4 Y.5 Y.6 

Keputusan 

Pembelian 

Y.1 Pearson 

Correlation 
1 .424* .692** .545** .558** .634** .846** 

Sig. (2-tailed)  .020 .000 .002 .001 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

Y.2 Pearson 

Correlation 
.424* 1 .429* .282 .118 .401* .581** 

Sig. (2-tailed) .020  .018 .132 .533 .028 .001 

N 30 30 30 30 30 30 30 

Y.3 Pearson 

Correlation 
.692** .429* 1 .577** .642** .761** .889** 

Sig. (2-tailed) .000 .018  .001 .000 .000 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

Y.4 Pearson 

Correlation 
.545** .282 .577** 1 .514** .471** .720** 

Sig. (2-tailed) .002 .132 .001  .004 .009 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

Y.5 Pearson 

Correlation 
.558** .118 .642** .514** 1 .538** .741** 

Sig. (2-tailed) .001 .533 .000 .004  .002 .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

Y.6 Pearson 

Correlation 
.634** .401* .761** .471** .538** 1 .822** 

Sig. (2-tailed) .000 .028 .000 .009 .002  .000 

N 30 30 30 30 30 30 30 

Keputusan 

Pembelian 

Pearson 

Correlation 
.846** .581** .889** .720** .741** .822** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .001 .000 .000 .000 .000  

N 30 30 30 30 30 30 30 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.836 6 

 

Hasil Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardized 

Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 2.21292786 

Most Extreme Differences Absolute .080 

Positive .064 

Negative -.080 

Test Statistic .080 

Asymp. Sig. (2-tailed) .111c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

 

2. Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 Kualitas Pelayanan .452 2.214 

Lokasi .415 2.411 

WOM .418 2.393 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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3. Uji Heteroskedastisitas Gletser 

 

Hasil Uji Ketetapan Model 

1. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .749a .560 .547 2.247 

a. Predictors: (Constant), WOM, Kualitas Pelayanan, Lokasi 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

2. Uji F 

 

 

 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 2.702 2.065  1.309 .194 

Kualitas Pelayanan -.109 .061 -.197 -1.796 .076 

Lokasi .077 .082 .101 .930 .355 

WOM -.026 .076 -.035 -.340 .734 

a. Dependent Variable: ABS 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 618.102 3 206.034 40.798 .000b 

Residual 484.808 96 5.050   

Total 1102.910 99    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), WOM, Kualitas Pelayanan, Lokasi 
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Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.031 1.292  2.082 .009 

Kualitas Pelayanan .327 .105 .291 3.105 .002 

Lokasi .345 .143 .225 2.420 .017 

WOM .384 .132 .254 2.901 .005 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

 

Hasil Uji Hipotesis (Uji Statistik t) 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.031 1.292  2.082 .009 

Kualitas Pelayanan .327 .105 .291 3.105 .002 

Lokasi .345 .143 .225 2.420 .017 

WOM .384 .132 .254 2.901 .005 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 
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Lampiran 6 Cek Plagiasi 
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