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ABSTRACT

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh word of

mouth, lokasi, dan kualitas produk terhadap keputusan
pembelian pada Bakso Enak Rawamangun. Penelitian ini
menggunakan metode penelitian asosiatif dengan pendekatan
kuantitatif dengan penyebaran kuesioner dan memiliki sampel
sebanyak 97 responden dari populasi konsumen Bakso Enak
Rawamangun. Pengolahan data menggunakan software statistik
SPSS versi 23.0. Pengujian hipotesis menggunakan uji t. Hasil
penelitian ini menyatakan bahwa secara parsial word of mouth
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian, lokasi tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian, dan kualitas produk berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Bakso Enak
Rawamangun.

ABSTRACT

This research aims to determine the influence of word of mouth,
location and product quality on purchasing decisions at Bakso
Enak Rawamangun. This research uses an associative research
method with a quantitative approach by distributing
questionnaires and has a sample of 97 respondents from the
Bakso Enak Rawamangun consumer population. Data processing
uses SPSS statistical software version 23.0. Hypothesis testing
uses the t test. The results of this research state that partially
word of mouth has a positive and significant effect on purchasing
decisions, location does not have a significant effect on
purchasing decisions, and product quality has a positive and
significant effect on purchasing decisions at Bakso Enak
Rawamangun.
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PENDAHULUAN

Hanya sedikit sektor yang memiliki peluang untuk berkembang dengan pesat
seperti industri restoran. Bisnis kuliner ini sangat menguntungkan, dan banyak
pengusaha bergantung padanya untuk mencari nafkah. Namun, banyak pengusaha di
industri makanan juga gagal karena taktik pemasaran yang buruk. Ini berarti bahwa
kemampuan perusahaan untuk menang dalam persaingan bergantung pada seberapa
baik rencana pemasaran yang dijalankan. Dalam perkembangannya persaingan
menjadi suatu hal yang tidak dapat dihindari oleh para pengusaha dalam pasar yang
bersifat kompetitif (Rizqi, 2023).

Rekomendasi dari pelanggan yang puas merupakan contoh dari bentuk
periklanan yang cukup penting. Saat ini, para pelaku bisnis mengandalkan pelanggan
untuk menganjurkan produk mereka kepada orang lain secara pribadi. Strategi ini juga
dikenal dengan istilah periklanan dari mulut ke mulut. Hal ini dikarenakan word of
mouth muncul secara natural dari pendapat lingkungan sosial yang di rasa lebih jujur
dan tidak ada motif-motif dalam menyampaikan suatu informasi kepada konsumen
lainya (Prasetiyo, 2019). Setiap hari, kita melakukannya tanpa menyadarinya. Dua
(dua) manfaat utama pemasaran dari mulut ke mulut yakni potensinya yang cukup
membuat orang lain yakin terhadap sesuatu yang disampaikan dan tidak membutuhkan
dana yang besar untuk melakukannya (Kotler, 2009:174).

Di sektor korporasi, pemilihan lokasi juga sama pentingnya. Tujuan pemilihan
lokasi yang ideal bagi bisnis adalah untuk meningkatkan efisiensi operasional dan
membantu bisnis mencapai tujuannya. Pemilihan lokasi suatu usaha akan
mempengaruhi risiko dan keuntungan perusahaan tersebut secara keseluruhan,
mengingat lokasi sangat mempengaruhi biaya tetap maupun biaya variabel, baik dalam
jangka menengah maupun jangka panjang (Mutianisa, 2024) Usaha kuliner akan lebih
mudah menarik pelanggan, terutama untuk restoran yang berlokasi di area yang ramai
dan mudah diakses. Selain itu, lokasi restoran yang dilengkapi dengan dekorasi yang
menarik, suasana yang aman, tempat duduk yang nyaman, dan berbagai fasilitas dapat
menjadi faktor yang menarik bagi pelanggan untuk memilihnya. Namun demikian lokasi
juga dipengaruhi oleh banyaknya pesaing sehingga penjualan akan berkurang. Lokasi
usaha dagang cukup strategis namun banyak pemilik usaha dagang yang menjual
produk yang sama, maka persaingan ak an semakin ketat dan hal ini akan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian (Saota, 2021).

Kualitas produk merupakan faktor penting bagi konsumen saat mengambil
keputusan pembelian. Konsumen cenderung memberikan penilaian positif terhadap
produk yang sesuai dengan harapan mereka, meskipun memiliki sedikit kekurangan.
Kualitas produk sebagai faktor yang sangat penting untuk menentukan keputusan
pembelian pada sebuah produk yang akan dilakukan oleh konsumen. Produk dengan
kualitas unggul akan lebih menarik minat pembeli. Konsumen akan memberikan
penilaian tersendiri terhadap produk yang akan dipilih sebelum melakukan atau
memutuskan suatu pembelian, produsen atau pengusaha dibidang makanan sekarang
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ini perlu memperhatikan kualitas produk yang ditawarkan demi menunjang penjualan
produk (Yulistria, 2023).

Kadang kala, sektor pangan memiliki kecenderungan untuk berkembang
dengan cepat, terlihat baik secara kualitas maupun kuantitasnya. Dasar dari pernyataan
ini adalah bahwa pangan merupakan kebutuhan intrinsik manusia. Hierarki kebutuhan
menyatakan bahwa sandang, pangan, dan tempat tinggal yang aman merupakan
kebutuhan yang paling mendasar. Permintaan pangan meningkat seiring dengan
pasokan pangan karena pangan merupakan kebutuhan pokok manusia. Seperti yang
ditentukan oleh permintaan dan penawaran, ini merupakan tindakan yang benar.
Akibatnya, industri pangan selalu tumbuh dan berubah.

Ada dua kategori kebutuhan pangan bagi manusia: kebutuhan dasar dan
kebutuhan non-dasar. Kebutuhan non-dasar ini meliputi makanan seperti bakso yang
biasanya dikonsumsi sesekali. Semakin padatnya aktivitas di zaman modern membuat
kebanyakan orang ingin mengkonsumsi berbagai macam makanan non pokok seperti
bakso yang paling banyak digemari. Bakso berasal dari keterampilan kuliner Tiongkok
dan Indonesia. Sebagai contoh, perhatikan istilah "Bakso", dalam bahasa Hokkien “Bak-
So” yang memiliki arti "daging babi giling". Karena sebagian besar penduduk Indonesia
memeluk agama Muslim, maka daging halal yang biasa digunakan saat membuat bakso,
daging sapi, ayam, atau ikan.

Bakso adalah jenis makanan yang umum ada dalam masakan Indonesia. Bahan
yang paling dasar untuk membuat bakso adalah daging sapi yang digiling dengan
campuran tepung tapioka, namun ada sebagian yang menambahkan daging lain,
misalnya ayam, babi, udang, kambing, atau mungkin daging kerbau. Biasanya bakso
disajikan panas, diberi taburan bawang goreng dan daun seledri. Bakso juga sering kali
berisi campuran mi, bihun, sawi hijau, tauge, tahu, dan telur. Bakso Enak Rawamangun
merupakan bakso malang yang cukup terkenal di Jakarta, khususnya di daerah
Rawamangun, Jakarta Timur. Lokasinya berada di pinggir jalan, tepatnya di seberang
kantor Kelurahan Rawamangun, adalah tempat yang strategis. Bakso Enak
Rawamangun telah beroperasi sejak tahun 1990. Awalnya, bakso ini beroperasi di
daerah Rawamangun sebelum akhirnya berkembang dan memiliki beberapa lokasi.

Salah satu menu yang menjadi ciri khas Bakso Enak Rawamangun adalah bakso
urat, bakso halus, siomay basah, siomay goreng, kekian goreng, tim goreng, tahu siomay,
dan tahu cokelat. Cara penyajiannya pun cukup unik dengan prasmanan, sehingga
konsumen dapat menyesuaikan porsi makannya sendiri. Sarana seperti musholla, toilet
dan tempat parkir sangat mendukung keinginan konsumen untuk mengunjungi warung
Bakso Enak Rawamangun, melakukan pembelian bahkan mengkomunikasikan kepada
orang lain sebagai warung bakso yang wajib dikunjungi.

Contoh usaha yang sedang mengalami pengembangan saat ini adalah Rumah
Makan Bakso Enak Rawamangun. Konsistensinya dalam menjaga resep cita rasa yang
khas dari awal berdiri adalah kunci untuk membuat konsumen tetap memilih dan
mengkonsumsi bakso tersebut. Namun di tengah zaman modern saat ini, Bakso Enak
Rawamangun memerlukan strategi pemasaran yang tepat guna menaikkan
penjualannya dan dapat melebarkan nama hingga dikenal banyak orang. Serta membuat
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usaha bisnis kuliner tersebut bisa tetap eksis hingga seterusnya. Dengan
memperhatikan latar belakang permasalahan di atas, maka dapat disimpulkan
permasalahan yang muncul adalah: Apakah word of mouth berpengaruh terhadap
keputusan pembelian pada Bakso Enak Rawamangun? Apakah lokasi berpengaruh
terhadap keputusan pembelian pada Bakso Enak Rawamangun? Apakah kualitas
produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Bakso Enak Rawamangun?
Penelitian ini bertujuan untuk: Untuk mengetahui pengaruh word of mouth terhadap
keputusan pembelian pada Bakso Enak Rawamangun. Untuk mengetahui pengaruh
lokasi terhadap keputusan pembelian pada Bakso Enak Rawamangun. Untuk
mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada Bakso Enak
Rawamangun.

Word of mouth marketing atau iklan dari mulut ke mulut menurut adalah
strategi periklanan yang mempromosikan suatu produk atau layanan dengan membuat
konsumen yang puas untuk membicarakannya, mempromosikan, merekomendasikan,
hingga menjual merek suatu produk kepada teman dan keluarga mereka (Pamungkas,
2016). Konsumen lebih menghargai rekomendasi dari orang yang mereka kenal dan
percayai daripada rekomendasi dari bisnis atau iklan. Ketika konsumen puas dan
membanggakan suatu bisnis kepada teman dan keluarga mereka, maka berita tersebut
akan tersebar. WOM tidak membutuhkan biaya yang begitu besar, namun dapat
memperoleh efektivitas yang sangat besar (Irawan, 2023) Word of mouth yaitu ketika
setiap orang saling membicarakan sesuatu produk. Saran dari mulut ke mulut
cenderung lebih dipercayai di mata calon konsumen, di mana informasi tersebut berasal
dari orang-orang yang dikenalnya dan pernah mencoba serta merasa puas dengan
produk tersebut.

Terdapat dua jenis komunikasi word of mouth yaitu: 1. Word of mouth positif,
yaitu pertukaran informasi dari mulut ke mulut antar konsumen mengenai pengalaman
positif terhadap suatu perusahaan, produk, atau layanan. 2. Word of mouth negatif,
yaitu pertukaran informasi dari mulut ke mulut antar konsumen tentang suatu
perusahaan, produk, atau layanan berdasarkan pengalaman negatif. (Joesyiana, 2018).
[stilah "dari mulut ke mulut" mengacu pada praktik mengkomunikasikan suatu
informasi secara aktif tentang suatu barang atau jasa melalui diskusi secara personal,
baik dalam kelompok kecil maupun antar individu. Word of mouth merupakan strategi
yang efektif untuk memengaruhi penilaian konsumen terhadap suatu produk atau jasa
dan untuk membangun kredibilitas dengan konsumen.

Tjiptono (2017:106) mendefinisikan lokasi sebagai tempat suatu bisnis berdiri
atau tempat menjalankan operasinya untuk menghasilkan produk dan layanan yang
terutama difokuskan pada elemen finansialnya. Artinya lokasi itu harus strategis yang
lebih menguntungkan perusahaan. Kalau lokasi yang salah dampaknya pada pemasukan
keuangan sulit di dapat. Bukan hanya promosi yang mendorong konsumen datang tapi
lokasi usaha yang strategis perlu diperhatikan. Mendorong konsumen untuk melakukan
pembelian dapat dilakukan dengan memberikan konsumen lokasi yang strategis
(Chotimah, 2022). Lokasi usaha sangat penting untuk lancarnya penjualan dan
keuntungan. Pemilihan lokasi yang sempurna artinya salah satu faktor yang menjadi
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pertimbangan pengusaha sebelum memulai bisnis. Sebab pemilihan lokasi yang
sempurna tak jarang memilih tingkat penjualan suatu perusahaan (Astriyani, 2024).
Konsumen akan mencari lokasi yang dekat dari rumah mereka dalam memenubhi
kebutuhan sehari hari. Lokasi merupakan faktor yang sangat penting dalam rangka
menciptakan keputusan pembelian (Chynthia, 2022).

Kualitas produk penting untuk meningkatkan daya saing produk yang akan
memberi kepuasan kepada konsumen yang melebihi harapannya. Karena menurut
konsumen hal yang paling diutamakan adalah mengenai kualitas pada produk tersebut.
Kualitas produk merupakan salah satu hal utama yang diperhatikan dalam perusahaan,
kualitas merupakan salah satu kebijakan penting dalam meningkatkan (Santoso, 2019).
Kualitas suatu produk didefinisikan oleh Kotler dan Armstrong (2016:97) sebagai
sesuatu yang dapat dipasarkan, dijual, dikonsumsi, atau dimanfaatkan untuk
melengkapi kebutuhan dan harapan konsumen. Pada titik ini, setiap produsen
menyadari betapa pentingnya menyediakan suatu produk dengan mutu terbaik untuk
memuaskan konsumen pada setiap aspek suatu produk yang ditawarkan untuk dijual.

Kualitas produk didefinisikan oleh Wijaya (2015:24) sebagai jumlah semua
karakteristik produk yang berasal dari rekayasa produksi, pemasaran, dan
pemeliharaan yang memungkinkan produk tersebut berfungsi dengan baik dan
memenuhi harapan pengguna atau konsumen. Kualitas produk menurut Maramis
(2018:18) adalah kapasitas suatu produk untuk menjalankan perannya sebagaimana
mestinya, hal ini mencakup ketahanan umum, keakuratan, keandalan, mudah
digunakan, dan mudah diperbaiki, serta atribut lainnya pada produk.

Kesimpulan yang dapat diambil dari definisi-definisi tersebut di atas adalah,
kualitas produk merupakan spesifikasi pada suatu produk atau jasa yang memiliki
kemampuan untuk memenuhi kebutuhan dan harapan konsumen. Jika dibandingkan
dengan barang lain yang sejenis, seorang pelanggan lebih menyukai dan lebih memilih
suatu barang berdasarkan kualitas terbaik untuk dapat memenuhi segala kebutuhan
ataupun keinginannya. Keputusan pembelian barang atau jasa oleh seseorang dengan
beberapa pertimbangan setelah yakin terbaik baru dia akan melangkah membeli
tersebut. Namun demikian ditentukan juga oleh actor yang dapat membedakan
pengambilan keputusan antar individu, di antaranya adalah usia, karakter, pendapatan,
serta gaya hidup (Sari, 2021). Usia muda dengan lansia punya selera berbeda karena
wawasan berbeda. Pendapatan yang besar dan terbatas berbeda dalam keputusan
pembeliannya.

Kotler & Amstrong (2016:177) menyatakan bahwa keputusan pembelian
adalah bagian dari perilaku konsumen yaitu studi tentang bagaimana konsumen
melakukan pilihan, pembelian dan penggunaan terhadap produk dan jasa, sehingga
dapat melengkapi segala kebutuhan dan keinginannya. Keputusan pembelian sebagai
metode integrasi yang menggabungkan sikap dan pengetahuan untuk menilai berbagai
tindakan potensial sebelum akhirnya memilih satu. Keputusan pembelian merupakan
tahap terakhir yang terjadi di mana pembeli sudah memilih, membeli, dan
menggunakan suatu produk. Tjiptono (2020:22) menyatakan bahwa keputusan
pembelian merupakan salah satu contoh perilaku konsumen yang terlibat secara
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langsung dalam suatu kegiatan untuk mendapatkan dan memilih suatu produk ataupun
jasa, juga termasuk interaksi yang fleksibel yang terjadi sebelum dan sesudah kegiatan
berlangsung. Keputusan pembelian adalah kegiatan yang dimulai dari sebelum
memutuskan hingga setelah keputusan pembelian dilakukan.

Kesimpulan dari definisi tersebut di atas adalah keputusan pembelian
merupakan hal yang harus ditetapkan oleh konsumen, ketika hendak melakukan suatu
pembelian, di mana keputusan ini akan menjadi keputusan akhir dari konsumen
mengenai pembelian tersebut. Konsumen memiliki 2 (dua) pilihan dalam menetapkan
pilihan yaitu membeli atau tidak. Pilihan tersebut akan membuat konsumen
mengkonsumsi produk itu dan akan memengaruhi perilaku konsumen setelah
menggunakannya.

METODOLOGI

Penelitian ini populasinya menggunakan pelanggan yang telah melakukan
pembelian atau transaksi di Bakso Enak Rawamangun. Populasi yang digunakan pada
penelitian ini berukuran besar dan sangat luas, tidak diketahui secara pasti jumlah
populasinya. Maka penelitian ini menggunakan rumus Rao Purba dalam Farhan (2021)
untuk menghitung ukuran sampel yang diambil, yakni sebagai berikut:

"= 4(Moe)?
Keterangan:
n: Jumlah Sampel

Z: Tingkat keyakinan dalam penentuan sampel (95% = 1,96)
Moe: Margin of error, tingkat kesalahan maksimal dalam pengambilan sampel yang
masih ditoleransi sebesar 10% atau 0,1
Dengan asumsi margin kesalahan 10%, ukuran sampel tertinggi yang mungkin

adalah:
1,967

"7 a0’

3,8416
0,04

n=

n = 96,04 pembulatan menjadi 97 orang.

Pada penelitian ini, data diproses menggunakan SPSS (Statistical Program for
Social Sciences) versi 23.0. Tujuannya adalah untuk mendapatkan hasil perhitungan
yang tepat dan akurat. Statistik deskriptif merupakan aktivitas penghimpunan,
penataan, peringkasan dan penyajian data dengan harapan agar data lebih bermakna,
mudah dibaca dan mudah dipahami oleh pengguna data. Statistik deskriptif hanya
sebatas memberikan deskripsi atau gambaran umum tentang karakteristik objek yang
diteliti tanpa maksud untuk melakukan generalisasi sampel terhadap populasi. Statistik
deskriptif digunakan untuk menjelaskan atau memberikan gambaran mengenai
karakteristik dari serangkaian data tanpa mengambil kesimpulan umum (Ghozali,
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2016). Tujuan utama analisis statistik deskriptif untuk memberikan gambaran
mengenai variabel-variabel yang digunakan, seperti nilai minimum, nilai maksimum,
rata-rata dan standar deviasi pada masing-masing penelitian. Digunakannya statistik
deskriptif diharapkan dapat memberikan penjelasan secara umum mengenai masalah
yang dianalisis agar pembaca lebih mudah untuk memahaminya.

Untuk mengukur sejauh mana suatu variabel independen menjelaskan variabel
dependen, maka dapat menggunakan uji koefisien determinasi (R2). Terdapat nilai
koefisien determinasi (R2) yakni antara nol sampai dengan satu. Jika nilai koefisien
determinasi (R2) kecil mengartikan bahwa kemampuan variabel independen dalam
menerangkan variabel dependen sangat terbatas. Namun sebaliknya, jika nilai tersebut
mendekati angka satu artinya variabel independen menyediakan hampir semua
informasi yang diperlukan untuk menerangkan variabel dependen. Koefisien
determinasi berguna untuk mengetahui besarnya persentase kontribusi pada variabel
independen terhadap variabel dependen..

HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil

Tabel 1. Hasil Uji Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
1 (Constant) 2.849 847 3.365 .001
X1 -400 .095 -.300 -4.226 .000
X2 .007 .041 012 171 .865
X3 .638 .051 1.043 12.529 .000

Sumber: Output SPSS23 (data diolah, 2024)

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis secara parsial (uji t) pada Tabel diatas,
berikut ini merupakan penjelasan pengaruh variabel independen terhadap variabel
dependen:

1. Variabel word of mouth (X1) memiliki nilai t hitung sebesar -4,226, yang
menunjukkan bahwa nilai t hitung tersebut lebih kecil dari nilai t tabel (-4,226 <
1,66105). Dan memiliki nilai signifikansi sebesar 0,000, yang menunjukkan bahwa
nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). Maka dapat
disimpulkan bahwa secara parsial word of mouth berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian.

2. Variabel lokasi (X2) memiliki nilai signifikansi sebesar 0,865, yang menunjukkan
bahwa nilai signifikansi tersebut lebih besar dari 0,05 (0,865 > 0,05). Maka dapat
disimpulkan bahwa secara parsial lokasi tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian.

3. Variabel kualitas produk (X3) memiliki nilai t hitung sebesar 12,529, yang
menunjukkan bahwa nilai t hitung tersebut lebih besar dari nilai t tabel (12,529 >
1,66105). Dan memiliki nilai signifikansi sebesar 0,000, yang menunjukkan bahwa
nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). Maka dapat
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disimpulkan bahwa secara parsial kualitas produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pembahasan
Pengaruh Word of Mouthterhadap Keputusan Pembelian

Setelah menjalankan uji hipotesis secara parsial (uji t), didapatkan hasil nilai t
hitung sebesar -4,226, yang menunjukkan bahwa nilai t hitung tersebut lebih kecil dari
nilai t tabel (-4,226 < 1,66105). Dan didapatkan hasil nilai signifikansi sebesar 0,000,
yang menunjukkan bahwa nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05 (0,000 <
0,05). Maka Hi dapat diterima, yang berarti bahwa secara parsial word of mouth
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Secara garis besar,
diindikasikan bahwa peningkatan pada word of mouth akan membawa kenaikan pada
keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen mempertimbangkan
pembicaraan orang lain ketika akan membeli sesuatu. Sebelum melakukan keputusan
pembelian konsumen mempertimbangkannya terlebih dahulu berdasarkan
rekomendasi yang paling menarik. Ketika menilai suatu produk, konsumen cenderung
mengandalkan word of mouth communication dari pada iklan.

Word of mouth communication atau pemasaran dari mulut ke mulut disebut
memiliki banyak manfaat, antara lain yakni dapat memengaruhi niat pembelian produk,
tidak membutuhkan biaya yang banyak, menciptakan kesan yang baik terhadap produk,
dan menggugah emosi konsumen.

Pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembelian

Setelah menjalankan uji hipotesis secara parsial (uji t), didapatkan hasil nilai
signifikansi pada variabel lokasi sebesar 0,865. Nilai tersebut lebih besar dari 0,05
(0,865 > 0,05), maka H2 ditolak, yang berarti bahwa variabel lokasi secara parsial tidak
memengaruhi keputusan pembelian. Konsumen biasanya lebih memilih lokasi suatu
bisnis karena berkaitan dengan seberapa dekat tempat tersebut dengan pusat
keramaian, seberapa mudah diakses, seberapa aman, dan ada atau tidaknya tempat
parkir yang cukup luas. Meskipun lokasi Bakso Enak Rawamangun cukup memadai, hal
tersebut tidak memengaruhi keputusan pembelian para konsumennya.

Dari penelitian Cynthia et al. (2022) juga tidak menemukan indikasi bahwa lokasi
memengaruhi keputusan pembelian, dan hasil penelitian ini menguatkan temuan
tersebut. Sementara hal itu bertentangan dengan hasil penelitian Aryandi dan Onsardi
(2020), Hidayat (2020), dan Noviyanti (2021), di mana penelitian tersebut
menunjukkan bahwa lokasi memengaruhi keputusan pembelian.

Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian

Setelah menjalankan uji hipotesis secara parsial (uji t), didapatkan hasil nilai t
hitung sebesar 12,529, yang menunjukkan bahwa nilai t hitung tersebut lebih besar dari
nilai t tabel (12,529 > 1,66105). Dan didapatkan hasil nilai signifikansi sebesar 0,000,
yang menunjukkan bahwa nilai signifikansi tersebut lebih kecil dari 0,05 (0,000 <
0,05). Maka H3 dapat diterima, yang berarti bahwa secara parsial kualitas produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Semakin baik
kualitas produk yang ditawarkan oleh pelaku usaha, maka produk tersebut dapat
menjadi ciri khas atau identitas dari usaha tersebut sehingga produk mudah dikenali
konsumen dan dapat meningkatkan keputusan pembelian. Dari hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa responden setuju Bakso Enak Rawamangun merupakan produk
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yang berkualitas tinggi. Sebanding dengan harga yang diberikan. Mengutip hasil
penelitian sebelumnya dari Suari dan Prihartono (2021), Suari et al. (2019), dan
Dzulkharnain (2019) yang menemukan bahwa kualitas produk memang memengaruhi
keputusan pembelian konsumen. Namun, hasil penelitian ini bertentangan dengan
temuan Hananto (2021) yang menyatakan bahwa kualitas produk tidak memengaruhi
keputusan pembelian konsumen.

KESIMPULAN
Berikut penjelasan mengenai kesimpulan yang diperoleh berdasarkan hasil
penelitian yang telah dilakukan:

1. Word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
pada Bakso Enak Rawamangun. Dapat diindikasikan bahwa peningkatan pada word
of mouth akan membawa kenaikan pada keputusan pembelian. Hal ini
menunjukkan bahwa konsumen Bakso Enak Rawamangun mempertimbangkan
pembicaraan orang lain ketika akan membeli.

2. Lokasi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Bakso
Enak Rawamangun. Lokasi Bakso Enak Rawamangun yang cukup memadai, tidak
menjadi pengaruh bagi konsumen Bakso Enak Rawamangun.

3. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
pada Bakso Enak Rawamangun. Semakin baik kualitas produk yang ditawarkan
oleh pelaku usaha, maka produk tersebut dapat menjadi ciri khas atau identitas dari
usaha tersebut sehingga produk mudah dikenali konsumen dan dapat
meningkatkan keputusan pembelian..
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