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Abstrak

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif yang didukung oleh teori Elimination Likelihood
Model (ELM) dengan tujuan untuk mengetahui bagaimana word of mouth mempengaruhi
keputusan pembelian. Subyek penelitian ini adalah pelanggan Dapur Emak Cikarang. Dalam
penelitian ini digunakan kuisioner untuk teknik pengumpulan data, uji normalitas, uji regresi
linier sederhana, uji t (uji parsial), dan koefisien determinasi (R2) dengan data dari kuesioner, dan
digunakan data sebanyak 98 responden . analisis Setelah itu data diolah dengan menggunakan
SPSS 22. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa talkers berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian yang ditunjukkan dengan diperolehnya nilai t = 2,576 dan Sig = 0,012.
Topics memperoleh nilai t sebesar 2,273 dan nilai sig sebesar 0,025. Dan tools memiliki nilai t
sebesar 2,208 dan sig sebesar 0,030 dengan tingkat kepercayaan 0,05.

Kata Kunci: word of mouth communication, keputusan pembelian, ELM.

PENDAHULUAN manusia. Usaha di bidang kuliner

Bisnis  perkulineran adalah mencakup berbagai jenis, misalnya kafe,
bisnis yang sangat menguntungkan, restoran, kafetaria, dan usaha sejenis
selalu ada permintaan setiap saat dan lainnya. Bisnis kuliner mencakup banyak
Cenderung meningkat baik dari Segi kategori. Dapat diketahui bahwa mulut
kuantitas maupun kualitasnya, karena ke mulut (WOM) lebih kuat daripada
makanan adalah makanan pokok bagi iklan atau promosi lainnya.
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Menurut Ali Hasan (2010), word
of mouth merupakan salah satu strategi
pemasaran dengan yang menggunakan
pendekatan “person-to-person” dengan
tujuan meningkatkan kesadaran produk
dan menghasilkan pendapatan tertentu.
(Bolang & Oktafani, 2016).

Menurut Kotler dan Armstrong

(2012), keputusan pembelian
merupakan sebuah proses dimana
terjadinya  pengambilan  keputusan
dimana konsumen benar-benar
memutuskan antara pilihan yang
berbeda untuk pembelian suatu produk.
Menurut Pengelola Dapur Emak

Cikarang (2022), Menurut Pengelola
Dapur Emak Cikarang (2022), Dapur
Emak Cikarang adalah sebuah bisnis
kuliner yang menawarka berbagai
macam hidangan, dengan hidangan
andalannya yaitu gurame cobek, nasi
liwet, dan sop tangkar dengan harga
mulai dari 5ribu sampai 50ribu dengan
metode memasak modern untuk
memuaskan  pengunjung, sehingga
banyak dari masyarakat yang sengaja
berkunjung untuk merasakan hidandan
yang ada di Dapur Emak Cikarang.
Karena yang disajikan oleh Dapur Emak
Cikarang merupakan makanan berat,
sehingga dapur Emak Cikarang memiliki
pelanggan yang mayoritas berusia 25
tahun keatas, yang dimana area lokasi
nya sosial media belum terlalu sampai ke
masyarakat terutama Ibu-ibu dan Bapak-
bapak, sehingga word of mouth dinilai
sebagai bentuk komunikasi yang relevan
untuk menjangkau calon pelanggan.
Tidak hanya untuk makan, kafe dan resto
inipun sangat cocok sekali untuk
berkumpul bersama keluarga, kerabat,
dan banyak juga pengunjung yang datang
untuk mengadakan perkumpulan rapat
di Dapur Emak Cikarang. Namun, dalam
beberapa bulan terakhir Dapur Emak
Cikarang sempat mengalami penurunan
pengunjung, dan kembali stabil akibat
komunikasi pemasaran yang relevan,
sehingga penulis tertarik untuk meneliti
Dapur Emak Cikarang.
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Dari hasil pra riset yang peneliti
lakukan pada pengunjung Dapur Emak
Cikarang dengan memberikan beberapa
pertanyaan melalui angket yang dibuat
peneliti untuk mengetahui apakah
pengunjung percaya dengan infromasi
yang diberikan oleh rekannya mengenai
Dapur Emak Cikarang. Data yang
diperoleh dari hasil pra riset adalah
sebanyak 75% pelanggan Dapur Emak
Cikarang setuju dan 25% tidak setuju.
Artinya sebanyak 75% pelanggan Dapur
Emak Cikarang datang berkunjung
dikarenakan percaya dengan informasi
yang diberikan oleh rekannya mengenai
Dapur Emak Cikarang.

Berdasarkan uraian masalah di
atas, maka pertanyaan penelitian yang
diajukan oleh penulis adalah:

1. Seberapa besar pengaruh

talkers yang dipercaya dalam
word of mouth communication

terhadap keputusan
pembelian pada pelanggan
Dapur Emak Cikarang?

2. Bagaimana pengaruh topics
yang ditawarkan dalam word
of mouth communication
terhadap keputusan
pembelian pada pelanggan
Dapur Emak Cikarang?

3. Bagaimana pengaruh tools
penyebaran informasi dalam
word of mouth communication
terhadap keputusan
pembelian pada pelanggan
Dapur Emak Cikarang?

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan
metode kuantitatif berdasarkan data
statistik. Dalam penelitian ini variabel
bebas atau independen (X) adalah word
of mouth dan variabel terikat atau terikat
(Y) adalah keputusan pembelian. Pada
penelitian ini pengunjung berada di
Dapur Emak Cikarang. Sampel yang
digunakan dalam penelitian ini terdiri
dari 96 responden yang menggunakan
rumus Lemeshow karena jumlah
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populasinya tidak diketahui atau
terbatas.

Penelitian ini menggunakan
angket atau kuisioner untuk teknik
pengumpulan data, uji normalitas, uji
regresi linier sederhana, uji t (uji parsial)
dan koefisien determinasi (R2) dengan
data kuesioner dan menggunakan 96
responden untuk analisis data. Data
tersebut kemudian diolah dengan

menggunakan SPSS 22.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk
menunjukkan keandalan atau

keakuratan suatu alat ukur. Menurut
Sugiyono (2017), validitas adalah tingkat
ketelitian antara data sebenarnya
tentang suatu subjek dengan data yang
dikumpulkan oleh peneliti. Diaktifkan
berarti alat dapat digunakan untuk
mengukur apa yang sedang diukur.

Dalam penelitian ini, kuesioner
digunakan sebagai alat ukur.
Berdasarkan uji validitas

variabel X dan Y dengan n hitung = 96
dan taraf signifikansi = 5%, dapat
disimpulkan bahwa semua pernyataan
valid karena nilai r lebih besar dari nilai r
tabel.

Uji Reliabilitas

Menurur Sugiyono (2017), uji
reliabilitas mengacu pada sejauh mana
pengukuran item yang sama
memberikan data yang sama.

Reliability Statistics
Cronba N
ch's Alpha of Items
.709 10

Sumber: Data yang diolah peneliti, 2022

Dari hasil data awal di atas
peneliti mendapatkan tidak kurang dari
10 data valid untuk nilai reliabilitas
variabel instrumental X yaitu untuk
komunikasi lisan 0,709 dengan r-tabel
0,198 kemudian dengan r > r-tabel yang
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berarti bahwa variabel instrumental X
dapat diandalkan atau reliabel.

Uji Normalitas

Uji normalitas menguji sampel
yang digunakan terlepas dari apakah itu
terdistribusi normal atau tidak.

Berdasarkan hasil pengujian,
diperoleh hasil uji normalitas data yang
menyatakan bahwa asymp. Sig. (dua sisi)
0,200 > 0,05. Dari hasil tersebut dapat
dikatakan bahwa data yang digunakan
berdistribusi normal dalam penelitian
ini.

Uji Regresi Linear Sederhana

Uji regresi linier sederhana
digunakan untuk mengukur pengaruh
antara variabel X (word of mouth
communcation) dan  variabel Y
(keputusan pembelian). Berikut adalah
hasil pengujian dengan menggunakan
program SPSS 22:

1. Berdasarkan tabel koefisien

signifikansi, signifikansi
0,030 <0,05 maka dapat
disimpulkan bahwa variabel
word of  mouth (X)
berpengaruh terhadap
keputusan pembelian
variabel (Y).

2. Diketahui bahwa

berdasarkan nilai t hitung
sebesar 2,203 > t tabel 1,985,
jadi  dapat  disimpulkan
bahwa variabel (X) word of
mouth berpengaruh terhadap
variabel  (Y)  keputusan
pembelian.

Uji Parsial

1. Pada variabel X Talkers dalam
word of mouth communication
didapatkan t hitung = 2,576
dan Sig sebesar = 0,012 <
0,05. Kemudian Ho ditolak
dan Ha diterima, yang dapat
menegaskan bahwa variabel
talkers berpengaruh
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signifikan terhadap mempengaruhi keputusan pembelian di
keputusan pembelian di Dapur Emak Cikarang.

Dapur Emak Cikarang. Teori ELM memiliki asumsi yang

2. Padavariabel X Talkers dalam
word of mouth communication
didapatkan t hitung = 2,273
dan Sig sebesar = 0,025 <
0,05. Kemudian Ho ditolak
dan Ha diterima, yang dapat
menegaskan bahwa variabel
topics berpengaruh signifikan

terhadap keputusan
pembelian di Dapur Emak
Cikarang.

3. Pada variabel X Tools dalam
word of mouth communication
didapatkan t hitung = 2,208
dan Sig sebesar = 0,030 <
0,05. Kemudian Ho ditolak
dan Ha diterima, yang dapat
menegaskan bahwa variabel
tools berpengaruh signifikan

terhadap keputusan
pembelian di Dapur Emak
Cikarang.

Koefisien Determinasi

Berdasarkan hasil dari uji
koefisien determinasi, diperoleh nilai R-
squared sebesar 0,678 (67,8%). Artinya
kemampuan dari variabel word of mouth
dalam penelitian ini memiliki pengaruh
sebesar 67,8%, selebihnya diluar
variabel yang diteliti.

PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil penyebaran
yang dilakukan peneliti menggunakan
kuesioner atau angket kepada 96
responden, kemudian peneliti
melakukan analisa data yang sudah
didapatkan melalui regresi linear
sederhana dengan bantuan program
SPPS 22 yang menyatakan bahwa
terdapat pengaruh antara word of mouth
communication  dengan  keputusan
pembelian. Dengan besaran pengaruh
dari variabel X yakni sebesar 67,8%. Hal
ini  menunjukkan bahwa variabel
tersebut  cukup dominan  dalam
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dapat dihubungkan dengan data yang
telah diteliti oleh peneliti yang
didapatkan dari beberapa hasil indikator
yang telah ditentukan, hasil yang peneliti
dapatkan diketahui bahwa variabel
Word of mouth Communication (X)

berpengaruh terhadap variabel
Keputusan pembelian (Y). Perilaku
mempengaruhi dalam penelitian ini

yaitu pada saat terjadinya word of mouth
communication yang dimana terdapat

pesan persuasi yang dapat
mempengaruhi khalayak untuk
berkunjung ke Dapur Emak Cikarang.
Jika khalayak terpengaruh secara

langsung setelah terjadinya word of
mouth communication, jadi khalayak
akan langsung berpikir tanpa
mempertimbangkannya terlebih dahulu
untuk berkunjung ke Dapur Emak
Cikarang dan melakukan pembelian. Jika
khalayak terpengaruh dengan secara
tidak langsung dalam melakukan
pengambilan keputusan dalam artian
akan memepertimbangkannya dahulu
sebelum melakukan hal-hal yang akan
dilakukan seperti setelah terjadinya
word of mouth communication, khalayak
akan mempertimbangkan serta berpikir
dalam mengambil keputusan untuk
berkunjung dan melakukan pembelian di
Dapur Emak Cikarang.

Pengaruh antara talkers yang
dipercaya dalam word of mouth
communication terhadap keputusan
pembelian pada pelanggan Dapur
Emak Cikarang

Talkers (pembicara) adalah
orang yang membicarakan informasi.
Siapapun bisa menjadi pembicara
diantaranya keluarga, teman, rekan
kerja, dan yang lainnya dengan tujuan
untuk membagikan pengalaman setelah
berkunjung atau membeli produk
tertentu.
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Berdasarkan hasil analisis yang
telah diuraikan diatas diperoleh hasil
bahwa talkers yang dipercaya
berpengaruh  terhadap  keputusan
pembelian pada pelanggan Dapur Emak
Cikarang, hal tersebut berkaitan dengan
teori Elimination Likelihood Model (ELM)
yang menjadi dasar dalam penelitian ini,
berdasarkan hasil pengujian yang telah
dilakukan, hasil pengujian hipotesis (Uji
Parsial T) dengan menggunakan
program SPSS 22 dan didapatkan hasil
bahwa  terdapat pengaruh yang
signifikan antara talkers yang dipercaya
terhadap keputusan pembelian.
Ditunjukkan dengan diperolehnya nilai t
hitung sebesar = 2,576 dan diperoleh
nilai signifikan sebesar 0,012 pada
tingkat kepercayaan 0,05 yang artinya
ada pengaruh yang signifikan antara
talkers yang dipercaya terhadap
keputusan pembelian pada pelanggan
Dapur Emak Cikarang.

Sesuai dengan hasil penelitian
bahwa talkers  yang dipercaya
berpengaruh  terhadap keputusan
pembelian dapat diperoleh bahwa
informasi yang diterima oleh konsumen
mengenai Dapur Emak Cikarang dapat
dipercaya jika talkers dalam word of
mouth tersebut merupakan orang
terdekat, lalu akan melewati dua jalur
dalam ELM yaitu jalur sentral dan jalur
periferal yang dimana dengan secara
langsung ataupun melalui pertimbangan
untuk mengunjungi, setelah itu akan
terjadi keputusan pembelian. Maka dari
itu menghasilkan pernyataan jika talkers
yang dipercaya berpengaruh terhadap
keputusan pembelian pada pelanggan
Dapur Emak Cikarang.

Pengaruh antara topics yang
ditawarkan dalam word of mouth
communication terhadap keputusan
pembelian pada pelanggan Dapur Emak
Cikarang

Topics  (topik), merupakan
sesuatu yang bicarakan oleh talkers atau
pembicara, topic yang dibicarakan ini
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berhubungan dengan penawaran oleh
talkers atau pembicara.

Berdasarkan hasil analisi yang
terlah diuraukan diperoleh hasil bahwa
rata-rata responden setuju dengan
adanya topics mengenai tempat makan
harga murah dan terjangkau, rasa yang
enak namun berkualitas, dan tempat
yang cocok dikunjungi bersama orang
terdekat karena word of mouth dapat
terjadi bermula dari topik yang dapat
menarik untuk dibicarakan.

Hasil pengujian hipotesis (Uji
Parsial T) dengan menggunakan
program SPSS 22 dan didapatkan hasil
bahwa  terdapat pengaruh  yang
signifikan antara topics yang ditawarkan
terhadap keputusan pembelian.
Ditunjukkan dengan diperolehnya nilai t
hitung sebesar = 2,273 dan diperoleh
nilai signifikan sebesar 0,025 pada
tingkat kepercayaan 0,05 yang artinya
ada pengaruh yang signifikan antara
topics yang ditawarkan terhadap
keputusan pembelian pada pelanggan
Dapur Emak Cikarang. Hal tersebut
berkaitan dengan teori Elimination
Likelihood Model (ELM) yang menjadi
dasar dalam penelitian ini yang dimana
topics yang ditawarkan akan melewati
dua jalur dalam ELM yaitu jalur sentral
dan jalur periferal yang dimana dengan

secara langsung ataupun melalui
pertimbangan untuk  mengunjungi,
setelah itu akan terjadi keputusan

pembelian. Maka dari itu menghasilkan
pernyataan jika topics yang ditawarkan
berpengaruh  terhadap  keputusan
pembelian pada pelanggan Dapur Emak
Cikarang.

Pengaruh antara tools
penyebaran informasi dalam word of
mouth  communication terhadap
keputusan pembelian pada pelanggan
Dapur Emak Cikarang

Tools (alat) adalah alat yang
menjadi penyebaran dari talkers dan
topik, alat dibutuhkan agar topik atau
pembicarann dapat berjalan. Tools dapat
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menjadi awal mula terjadinya word of
mouth communication seperti brosur,
foto, dan postingan sehingga dapat
membuat orang membicarakan atau
menularkan produk yang telah dibeli
kepada oranglain.

Hasil pengujian hipotesis (Uji
Parsial T) dengan menggunakan
program SPSS 22 dan didapatkan hasil
bahwa  terdapat pengaruh  yang
signifikan antara tools penyebaran
informasi terhadap keputusan
pembelian. Ditunjukkan dengan
diperolehnya nilai t hitung sebesar =
2,208 dan diperoleh nilai signifikan
sebesar 0,030 pada tingkat kepercayaan
0,05 yang artinya ada pengaruh yang
signifikan antara tools penyebaran
informasi terhadap keputusan
pembelian pada pelanggan Dapur Emak
Cikarang. Hal tersebut berkaitan dengan
teori Elimination Likelihood Model (ELM)
yang menjadi dasar dalam penelitian ini
yang dimana setelah tools menjadi awal
mula terjadinya word of mouth, maka
akan melewati dua jalur dalam ELM yaitu
jalur sentral dan jalur periferal yang
dimana dengan secara langsung ataupun
melalui pertimbangan untuk
mengunjungi, setelah itu akan terjadi
keputusan pembelian. Maka dari itu
menghasilkan pernyataan jika tools
penyebaran informasi berpengaruh
terhadap keputusan pembelian pada
pelanggan Dapur Emak Cikarang.

KESIMPULAN
1. Terdapat pengaruh signifikan
antara talkers yang dipercaya
dalam  word of mouth
communication terhadap
keputusan pembelian pada

pelanggan  Dapur Emak
Cikarang.

2. Terdapat pengaruh signifikan
antara topics yang
ditawarkan dalam word of
mouth communication
terhadap keputusan
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pembelian pada pelanggan
Dapur Emak Cikarang.

. Terdapat pengaruh signifikan

antara tools penyebaran
informasi dalam word of

mouth communication
terhadap keputusan
pembelian pada pelanggan
Dapur Emak Cikarang.

Saran
1. Bagi peneliti yang ingin

mengkaji  penelitian  ini
menjadi lebih dalam, agar
hasil yang menjadi lebih baik
dan lebih bermanfaat maka
diharapkan agar  dapat
melakukan penelitian pada
tingkat populasi yang lebih
besar serta memperbaiki
teori yang digunakan.

. Hasil penelitian ini

menunjukan bahwa word of
mouth communication dapat
mempengaruhi  keputusan
pembelian pelanggan. Oleh
karena itu, sebaiknya Dapur
Emak Cikarang selalu
menjaga hal-hal yang baik
mengenai  Dapur  Emak
Cikarang. Hal tersebut harus
dilakukan karena berkaitan
dengan nama baik dari Dapur
Emak Cikarang. Semakin
meningkatnya kualitas, maka
akan berdampak pula pada
peningkatan word of mouth
communication. Ketika
pelanggan membicarakan
dan menyebarkan hal-hal
positif mengenai Dapur Emak
Cikarang jelas hal ini akan
berdampak pada peningkatan
keputusan pembelian.
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