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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh antara persepsi kualitas produk, product
knowledge dan word of mouth sebagai variabel bebas terhadap keputusan pembelian sebagai variabel
terikat. Penelitian ini dilakukan di Kota Selatpanjang. Teknik Penentuan sampel yang digunakan
berupa metode purposive sampling dimana sebanyak 170 responden menjadi sampel penelitian.
Penelitian ini merupakan kuantitatif dengan menggunakan kuesioner penelitian. Teknik pengumpulan
data menggunakan metode skala likert. Dan selanjutnya pengujian data menggunakan uji validitas, uji
reliabilitas, uji kualitas data, uji analisis regresi linear berganda, uji hipotesis dan uji determinasi
dengan bantuan software SPSS 25. Hasil penelitian yang dilakukan menunjukkan bahwa variabel
persepsi kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, variabel
product knowledge berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, dan selanjutnya
variabel word of mouth berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.

Kata kunci: Persepsi Kualitas produk, Product Knowledge, Word Of Mouth, Keputusan Pembelian

Pendahuluan

Seiring dengan semakin meningkatnya kesadaran masyarakat akan penting hidup sehat,
kesehatan merupakan sesuatu yang sangat penting, esensial dan merupakan kebutuhan pokok
yang harus dimiliki oleh setiap individu manusia. Sangat penting dikarenakan kesehatan
merupakan sumber daya manusia untuk menjalankan setiap kegiatan atau aktivitas. World
Health Organization atau WHO dalam konstitusinya mendefinisikan kesehatan sebagai sebuah
kondisi kesejahteraan fisik, mental, sosial dan bukan hanya pada ketiadaan penyakit atau
kecacatan. Dengan begitu betapa pentingnya kesehatan bagi manusia, kebutuhan akan
kesehatan berdiri sama dengan kebutuhan pokok manusia. Karena jika individu manusia tidak
memiliki kesehatan baik itu tubuh, mental, sosial maupun ekonomi maka akan membawa
pengaruh yang tidak baik bagi individu itu sendiri (Laili, 2016)

BC (Business Center) merupakan kantor cabang perusahaan HNI-HPAI yang pusatnya
ada di Jakarta. Salah satu cabangnya yaitu BC (Business Center) Halal Mart HNI-HPAI di
Selatpanjang didirikan oleh Ibu Roza Liana pada tahun 2018 yang beralamat dijalan Banglas.
Hal ini menunjukkan adanya fenomena kesadaran akan untuk kesehatan pada obat herbal hni-
hpai pada masyarakat sangatlah kurang. Berbagai macam produk hni-hpai dalam kategori
mengakibatkan sulitnya untuk meningkatkan kesadaran konsumen terhadap produknya karena
masyarakat merasa sulit dalam menemukan solusi dari problem yang dihadapinya sehingga
mereka memendam problem itu sendiri. Salah satunya dalam hal memilih produk herbal
berbasis halal. Mengapa masyarakat harus memilih produk herbal hpai, karena banyaknya
keunggulan produk HPAI. Dalam seiringan waktu yang semakin maju nya kondisi ini menjadi
pekerjaan rumah bagi hni-hpai dengan cara membuat acara seminar, dilakukan untuk
memberikan edukasi pada masyarakat dan juga dengan mempromosi kan baik offline maupun
online dimedsos dengan memakai jasa influencer yang cukup powerfull yang dapat membantu
dalam pengembangan usaha.Sehingga mengakibatkan naik turunnya penjualan produk hni-
hpai, tidak hanya dari kegunaan suatu produk itu sendiri tetapi juga dari manfaat serta resiko
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apa yang akan di dapat ketika kita menggunakan suatu produk. Misalnya munculnya kesadaran
masyarakat akan kualitas produknya menjadikan faktor penting niat konsumen untuk membeli
suatu produk herbal yang aman dan ramah lingkungan.
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Gambar 1.1 Perkembangan Penjualan HNI-HPAI BC Selatpanjang

Berdasarkan gambar 1.1 diatas menunjukkan bahwa terjadinya penurunan penjualan hni-
hpai dari tahun 2018 sampai dengan tahun 2021. Di tahun 2018 jumlah penjualan HNI-HPAI
meningkat menjadi 5.120.226.800, sedangkan di tahun 2019 jumlah penjualan HNI-HPAI
menurun menjadi 4.356.388.240, di tahun 2020 jumlah penjualan HNI-HPAI menurun
menjadi 3.054.334.330 dan sedangkan di tahun 2021 omset jumlah penjualan HNI-HPAI
menjadi  3.795.276.070. Hal tersebut dikarenakan munculnya obat herbal lain yang
mengakibatkan keputusan pembelian konsumen terhadap produk HNI-HPAI semakin menurun
di BC HNI HPAI Selatpanjang. Pada awal tahun 2020 jumlah penjualan produk HNI-HPAI
mengalami turun drastis 3.054.334.330 dikarenakan indonesia menghadapi pandemi covid-19
menyebabkan interaksi antara manusia menjadi dibatasi dan semua aktivitas umum di berbagai
kalangan, di alihkan menjadi work from home (bekerja dari rumah), hal ini juga menjadi salah
satu faktor yang mengakibatkan menurunnya tingkat pendapatan yang diterima sang penjual
dikarenakan persaingan bisnis untuk produk halal sangat kompetitif, karena saat ini mulai
bermunculan produk-produk halal dengan kualitas yang baik dan harga bersaing. Hal ini juga
menjadi motivasi untuk perusahaan hni-hpai untuk memberikan kualitas yang terbaik dari
setiap produk yang dikeluarkan atau dipasarkan.

Tinjauan Pustaka dan Pengembangan Hipotesis
Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam
pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian terhadap produk yang ditawarkan oleh
penjual  (Merlita, 2016). Pendapat lain mengemukakan “bahwa keputusan pembelian
merupakan suatu proses penyelesaian masalah yang terdiri dari menganalisa atau pengenalan
kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, penilaian sumber-sumber seleksi terhadap
alternatif pembelian, keputusan pembelian, dan perilaku setelah pembelian”(Daulay, 2017).

Persepsi Kualitas Produk

Menurut Kotler dan Keller (2012) kualitas produk adalah kemampuan suatu barang
untuk memberikan hasil untuk kinerja yang sesuai bahkan melebihi dari apa yang diinginkan
pelanggan. Dan menurut Kotler dan Amstrong (2012) Kualitas produk adalah Karakteristik
dari produk dalam kemampuan untuk memenuhi kebutuhan-kebutuhan yang telah ditentukan
dan bersifat laten.
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Product Knowledge

Menurut (Suprapto, 2020) dalam buku Manajemen pemasaran Memahami pengetahuan
konsumen sangat penting bagi pemasar. Informasi tentang apa yang akan kita dibeli, dimana
akan membeli dan kapan akan membeli tergantung pada pengetahuan konsumen. Pengetahuan
konsumen akan mempengaruhi keputusan pembelian bahkan pembelian ulang ketika
konsumen memiliki pengetahuan yang lebih banyak, maka ia akan lebih baik dalam mengambil
keputusan, lebih efisien, lebih tepat dalam mengolah informasi dan mampu mengingat kembali
informasi dengan lebih baik. Product Knowledge adalah kumpulan segala informasi tentang
produk tersebut baik itu fungsinya atau bentuknya.

Word Of Mouth (Wom)

Menurut Kotler dan Keller dalam (Prasetiyo, 2019) word of mouth merupakan kegiatan
pemasaran melalui perantara orang ke orang, baik secara lisan, tulisan, maupun alat komunikasi
elektronik yang berhubungan dengan pengalaman pembelian atau pengalaman menggunakan
produk. Informasi yang tercipta dari mulut ke mulut bukanlah hal yang subyektif yang dapat
dinilai oleh produsen saja tetapi itu harus dibuktikan kebenarannya oleh pihak lain termasuk
pembeli sehingga terkesan produk yang terbukti kualitasnya dan manfaatnya.

Pengembangan Hipotesis
Pengaruh Persepsi Kualitas produk terhadap Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Amstrong, (2012) dalam keputusan pembelian terdapat 5 tahap,
salah satunya adalah perilaku pasca pembelian yang menentukan kepuasan atau ketidakpuasan
pembeli terhadap suatu produk yang terletak pada hubungan antara ekspektasi konsumen dan
kinerja anggapan produk. Sedangkan kualitas produk berhubungan erat dengan nilai kepuasan
pelanggan pada tahap keputusan pembelian yaitu perilaku pasca pembelian. Perilaku pasca
pembelian yang menunjukan sikap kepuasan terhadap produk akan memicu persepsi yang baik
pada konsumen tentang kualitas produk, maka akan memudahkan konsumen melakukan
pengambilan keputusan pembelian. Pada penelitian yang dilakukan (Sanjaya, 2016) tentang
“Pengaruh Kualitas Produk dan Reputasi Merek terhadap Kepuasan dan Loyalitas Pelanggan
Mie Instan Merek Indomie di Kota Denpasar”. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas
produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan pelanggan. semakin baik kualitas
produk, maka akan semakin meningkatkan proses keputusan pembelian konsumen.
Berdasarkan hasil-hasil penelitian sebelumnya maka dirumuskan hipotesis sebagai berikut :
H: : Diduga Persepsi Kualitas Produk berpengaruh positif terhadap Keputusan
Pembelian Produk HNI-HPAI Di BC Selatpanjang

Pengaruh Product Knowledge terhadap Keputusan Pembelian

Product Knowledge memiliki peran yang penting dalam penelitian tentang perilaku
pembelian suatu produk. Konsumen perlu mengetahui tentang karakteristik suatu produk bisa
salah mengambil keputusan pembelian (Nitisusastro,2013). Penelitian yang dilakukan oleh
(Mahmood, 2017), (Tamboto, 2019) mengemukakan hasil bahwa product knowledge
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. penelitian tersebut memiliki
makna bahwa semakin baik product knowledge maka akan semakin tinggi keputusan
pembelian, dan sebaliknya semakin buruk product knowledge maka akan semakin rendah
keputusan pembelian. Berdasarkan Hasil-hasil penelitian sebelumnya maka dirumuskan
hipotesis sebagai berikut :

H2 : Diduga Product Knowledge berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian
Produk HNI-HPAI Di BC Selatpanjang
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Pengaruh Word Of Mouth terhadap Keputusan Pembelian

Word Of Mouth menjadi salah satu strategi yang sangat berpengaruh dalam keputusan
pembelian (konsumen) dalam menggunakan produk atau jasa. Word Of Mouth marketing
merupakan bagian dari strategi promosi dalam kegiatan pemasaran yang menggunakan orang
ke orang yang puas untuk meningkatkan kesadaran produk dan menghasilkan tingkat penjualan
tertentu (Kurniawan, 2021). Pada penelitian yang dilakukan oleh (Rini Andari, 2016),
(Gunawan, 2017) mengemukakan hasil bahwa Word Of Mouth berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian. penelitian tersebut memiliki makna bahwa semakin
baik Word Of Mouth maka akan semakin tinggi keputusan pembelian , dan sedangkan
sebaliknya semakin buruk Word Of Mouth maka akan semakin rendah keputusan pembelian.
Berdasarkan hasil-hasil penelitian sebelumnya maka dirumuskan hipotesis sebagai berikut :
Hs : Diduga Word Of Mouth berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian Produk
HNI-HPAI Di BC Selatpanjang.

Kerangka Pemikiran

Kerangka berpikir yang baik akan menjelaskan secara teoritis hubungan antara variabel
yang akan diteliti. (Sugiyono, 2019) mengemukakan bahwa kerangka berpikir merupakan
model konseptual tentang bagaimana teori berhubungan dengan berbagai faktor yang telah
didefinisikan sebagai masalah yang penting.

Persepsi Kualitas Produk

Keputusan
Product Knowledge Pembelian

Word Of Mouth

Gambar 1. Kerangka berpikir

Metode Penelitian

Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan pendekatan kuantitatif. Penelitian
kuantitatif adalah penelitian yang digunakan untuk meneliti populasi atau sampel tertentu
dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan (Sugiyono, 2019). dengan
menggunakan analisis karakteristik dan tanggapan responden. variabel bebas dalam penelitian
ini adalah Persepsi Kualitas Produk (X1), Product Knowledge (X2), Word Of Mouth (X3),
sedangkan variabel terikat (dependen) adalah Keputusan Pembelian ().

Populasi dalam penelitian ini adalah selurun konsumen yang pernah melakukan
pembelian lebih dari satu bulan atau sedang menggunakan produk HNI-HPAI pada Kota
Selatpanjang yang jumlahnya tidak diketahui dengan pasti.

Objek dalam penelitian ini adalah konsumen HNI-HPAI Selatpanjang minimal berusia
17 tahun dan pernah menggunakan produk HNI-HPAI minimal satu bulan sekali. Dengan
Pengambilan sampel menggunakan metode teknik non-probability sampling dengan
instrument kuesioner. Sedangkan Teknik pengambilan data menggunakan purposive sampling.
Sampel pada penelitian ini berjumlah 170 responden yang dihitung dengan rumus Hair et al,
(2010). Pengambilan data dari responden tersebut menggunakan kuesioner melalui offline
dengan skala Likert.
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Hasil dan Pembahasan
Analisis Statistik Deskriptif

Tabel 1 Analisis Statistik Deskriptif

N Minimum Maximum Mean S.td'.
Deviation
Persepsi kualitas produk 170 54 87 71.39 8.982
Product Knowledge 170 28 44 35.37 3.801
Word Of Mouth 170 27 41 33.46 3.392
Keputusan Pembelian 170 49 75 60.19 7.361
Valid N (listwise) 170

Sumber: Data Olahan Peneliti 2023
Berdasarkan Tabel 1 merupakan hasil dari analisis statistik deskriptif yang akan
dijelaskan sebagai berikut:

1. Persepsi Kualitas Produk
Nilai terendah dan nilai tertinggi dari persepsi kualitas produk menunjukkan bahwa
jawaban responden yang paling terendah yaitu sebesar 54 dan jawaban responden yang
paling tertinggi yaitu sebesar 87. Selain itu nilai rata-rata (mean) sebesar 71.39 dengan
standar deviasi 8.982. Hal ini menunjukkan bahwa nilai rata-rata lebih besar dari
standar deviasi atau dapat dikatakan penyebaran data variabel persepsi kualitas produk
telah baik.

2. Product Knowledge
Nilai terendah dan nilai tertinggi dari product knowledge menunjukkan bahwa jawaban
responden yang paling terendah yaitu sebesar 28 dan jawaban responden yang paling
tertinggi yaitu sebesar 44. Selain itu nilai rata-rata (mean) sebesar 35.37 dengan standar
deviasi 3.801. Hal ini menunjukkan bahwa nilai rata-rata lebih besar dari standar deviasi
atau dapat dikatakan penyebaran data variabel product knowledge telah baik.

3. Word Of Mouth
Nilai terendah dan nilai tertinggi dari Word Of Mouth menunjukkan bahwa jawaban
responden yang paling terendah yaitu sebesar 27 dan jawaban responden yang paling
tertinggi yaitu sebesar 41. Selain itu nilai rata-rata (mean) sebesar 33.46 dengan standar
deviasi 3.392. Hal ini menunjukkan bahwa nilai rata-rata lebih besar dari standar deviasi
atau dapat dikatakan penyebaran data variabel Word Of Mouth telah baik.

4. Keputusan Pembelian
Nilai terendah dan nilai tertinggi dari Keputusan Pembelian menunjukkan bahwa
jawaban responden yang paling terendah yaitu sebesar 49 dan jawaban responden yang
paling tertinggi yaitu sebesar 75. Selain itu nilai rata-rata (mean) sebesar 60.19 dengan
standar deviasi 7.361. Hal ini menunjukkan bahwa nilai rata-rata lebih besar dari
standar deviasi atau dapat dikatakan penyebaran data variabel Keputusan Pembelian
telah baik.

Uji Kualitas Data
Uji Validitas

Sampel 168 dengan signifikansi 0,05 yaitu diperoleh r tabel sebesar 0,1506. Selanjutnya
untuk mengetahui valid atau tidaknya suatu kuesioner yaitu dengan membandingkan nilai r
hitung dan r tabel. Sehingga hasil menunjukkan bahwa seluruh pernyataan kuesioner memiliki
nilai r hitung yang lebih besar daripada r tabel, maka seluruh pernyataan kuesioner dinyatakan
valid.
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Uji Reliabilitas
Tabel 3 Uji Reliabilitas
Variabel Cronbach Standar Cronbach Keterangan
alpha Alpha
Persepsi Kualitas Produk 0,942 0,60 Reliabel
Product Knowledge 0,768 0,60 Reliabel
Word Of Mouth 0,741 0,60 Reliabel
Keputusan Pembelian 0,914 0,60 Reliabel

Sumber: Data Olahan peneliti 2023

Berdasarkan Tabel 3 diatas merupakan hasil uji reliabilitas, dimana data pada nilai
cronbach alpha diperoleh melalui hasil olahan data SPSS. Sedangkan nilai standar cronbach
alpha yang digunakan berpedoman pada buku (Ghozali, 2016) yaitu > 0,6. Selanjutnya untuk
mengetahui reliabel atau tidaknya suatu kuesioner yaitu dengan membandingkan nilai
cronbach alpha dan nilai standar cronbach alpha. Sehingga hasil menunjukkan bahwa seluruh
pernyataan kuesioner memiliki nilai cronbach alpha yang lebih besar daripada nilai standar
cronbach alpha, maka seluruh pernyataan kuesioner dinyatakan reliabel.
Uji Asumsi Klasik
Uji Normalitas

Model regresi yang baik adalah yang memiliki normalitas terpenuhi jika titik-titik
pada grafik Normal P-P Plot menyebar disekitar dan mengikuti garis diagonal grafik.

Mormal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: v
1.0

o8
(s =1

0.4

Expected CumProb

oz

(s Nu]
oo oz o4 (s =1 o8 1.0
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Sumber: Data Olahan Peneliti 2023
Gambar 2 Uji Normalitas

Berdasarkan hasil uji normalitas diatas normal P-P Plot dapat diketahui bahwa titik-titik
menyebar sekitar garis dan mengikuti garis diagonal. Dengan ini maka data residual
berdistribusi secara normal.
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Uji Multikolinearitas

Tabel 4 Uji Multikolinearitas
Coefficients?

Collinearity Statistics

Model Tolerance VIF

1 Persepsi Kualitas Produk .275 3.632
Product Knowledge .292 3.421
Word Of Mouth .397 2.518

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Data Olahan Peneliti 2023

Berdasarkan Tabel 4 di atas merupakan hasil uji multikolinearitas, dimana alat ukur
yang digunakan yaitu nilai toleransi (tolerance) dan VIF dengan kriteria apabila nilai tolerance
> 0,10 atau VIF > 10 maka data tersebut terdapat multikolinearitas. Dalam penelitian ini,
diperoleh nilai tolerance dan nilai VIF dari masing-masing variabel lebih besar dari 0,10 dan
lebih kecil dari 10. Sehingga dapat disimpulkan bahwa data dalam penelitian ini tidak terdapat
masalah multikolinearitas antara variabel independen dalam model regresi.

4.3.3 Uji Heteroskedastisitas

Tabel 5 Uji Heteroskedastisitas
Coefficients?

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1  (Constant) .504 1.526 .330 742
Persepsi Kualitas .005 .031 .024 164 .870

Produk

Product Knowledge .022 .071 .045 312 .756
Word Of Mouth .021 .068 .038 .306 760

Sumber: Data olahan peneliti 2023

Berdasarkan Tabel 5 diatas merupakan hasil uji heteroskedastisitas, dimana alat ukur
yang digunakan yaitu uji glejser dengan kriteria apabila nilai signifikansi > 0,05 maka data
tidak terdapat heteroskedastisitas, sebaliknya apabila nilai nilai signifikansi < 0,05 maka data
terdapat heteroskedastisitas. Dalam penelitian ini, diperoleh nilai signifikansi dari masing-
masing variabel yang lebih besar dari 0,05. sehingga dapat disimpulkan bahwa data dalam
penelitian ini tidak terdapat heteroskedastisitas.

Uji Koefisien Determinasi

Tabel 7 Koefisien Determinasi
Model Summary®
Adjuted R Std Error Of the Estimate
Model R R Square square
1 91228 .832 .829 3.047

a. Predictors: (Constant), Word Of Mouth, Persepsi Kualitas Produk, Product Knowledge
Sumber: Data Olahan Peneliti 2023

Berdasarkan Tabel 7 diatas merupakan hasil dari koefisien determinasi, dimana alat
ukur yang digunakan yaitu nilai adjusted R square. Semakin tinggi nilai adjusted R square,
maka semakin tinggi kemampuan variabel bebas dalam menjelaskan variabel terikat. Dalam
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penelitian ini, diperoleh nilai adjusted R square sebesar 0,829. Hal ini mengartikan bahwa
kemampuan variabel persepsi kualitas produk, product knowledge, word of mouth dalam
menjelaskan keputusan pembelian apabila di persentasekan sebesar 82,9%. Sedangkan sisanya

sebesar 17,1% berasal dari variabel luar yang tidak digunakan dalam penelitian.

Uji Hipotesis
Tabel 8 Uji Parsial (Uji t)
Coefficients?
Standardiz
ed
Unstandardized  Coefficient Collinearity
Coefficients S Statistics
Std. Toleranc

Model B Error Beta t Sig. e VIF
1 (Constant) 3.516 2.451 1.434 153

Persepsi Kualitas .640 0.050 12.870  .000 275 3.632

Produk 781

Product Knowledge .236 0.114 122 2.068  .040 292 3.421

Word Of Mouth .079 0.110 .036 719 473 397 2.518

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data Olahan Penelitian 2023

Berdasarkan Tabel 8 diatas merupakan hasil dari uji parsial (uji t), dimana nilai t hitung

diperoleh melalui hasil olahan data SPSS. Sedangkan nilai t tabel diperoleh melalui tabel
statistik t dengan melihat jumlah sampel (N) sebanyak 167 dan signifikansi 0,05 (5%) yaitu
diperoleh t tabel sebesar 1,974.

1.

Pengaruh persepsi kualitas produk terhadap keputusan pembelian

Berdasarkan hasil uji t, variabel persepsi kualitas produk diperoleh nilai t hitung sebesar
12.870 > 1.974 t tabel dan nilai signifikan sebesar 0,000. Nilai signifikan tersebut lebih
kecil dari 0,05. Artinya persepsi kualitas produk memiliki keterkaitan positif tetapi
signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) dengan kata lain H, ditolak dan Hi
diterima. apabila persepsi kualitas produk tinggi maka keputusan pembelian juga
meningkat, sehingga dapat disimpulkan bahwa benar persepsi kualitas produk
berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian

Pengaruh product knowledge terhadap keputusan pembelian

Berdasarkan hasil uji t, variabel product knowledge diperoleh nilai t hitung sebesar
2.068 > 1.974 t tabel dan nilai signifikan sebesar 0,040. Nilai signifikan tersebut lebih
kecil dari 0,05. Artinya product knowledge memiliki keterkaitan positif tetapi signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y) dengan kata lain H, ditolak dan H; diterima. apabila
product knowledge tinggi maka keputusan pembelian juga meningkat, sehingga dapat
disimpulkan bahwa benar product knowledge berpengaruh positif signifikan terhadap
keputusan pembelian

Pengaruh word of mouth terhadap keputusan pembelian

Berdasarkan hasil uji t, variabel word of mouth diperoleh nilai t hitung sebesar 0,719 <
1,974 t tabel dan nilai signifikan sebesar 0,473. Nilai signifikan tersebut lebih besar dari
0,05. Artinya word of mouth memiliki keterkaitan positif tetapi tidak signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y) dengan kata lalin H, diterima dan Hs ditolak.
Apabila word of mouth tinggi maka keputusan pembelian juga meningkat, sehingga
dapat disimpulkan bahwa benar word of mouth berpengaruh positif terhadap keputusan
pembelian

172



Prosiding Seminar Nasional Ekonomi, Bisnis & Akuntansi, Volume 3, 2023 Hal. 165-177

Pembahasan
Pengaruh Persepsi Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil olahan diatas mengenai uji pengaruh yang dilakukan secara parsial
dari persepsi kualitas produk terhadap keputusan pembelian menunjukkan nilai t hitung lebih
besar dari t tabel (12.870 > 1,974) dan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05).
Maka yang artinya Ho ditolak dan Hi diterima sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis
pertama (H;) dalam penelitian ini yang menyatakan bahwa persepsi kualitas produk
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Selanjutnya pada nilai koefisien regresi dari
persepsi kualitas produk sebesar 0,640 terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti terdapat
hubungan yang searah dimana semakin meningkat persepsi kualitas produk maka semakin
meningkat juga keputusan pembelian.

Hasil ini didukung oleh teori Amanda, (2020) bahwa kualitas produk yaitu segala
sesuatu yang dapat kita tawarkan oleh produsen yang untuk diperhatikan, dapat digunakan,
dibeli dan juga dapat dikonsumsi oleh konsumen maupun produsen sesuai dengan kebutuhan
konsumen tertentu. seperti dalam penelitian ini, pengguna produk HNI-HPAI di BC
Selatpanjang telah memenuhi kualitas produk keinginan pelanggannya dengan kualitas desain
yang ditawarkan, kualitas penampilan, serta kualitas yang memenuhi seperti bahan baku yang
sudah teruji berkualitas.

Dari hasil uji hipotesis H1 diperoleh bahwa persepsi kualitas produk (X1) berpengaruh
terhadap keputusan pembelian (). Hal ini menandakan bahwa persepsi kualitas produk yang
telah memenuhi keinginan pelanggannya dengan kualitas desain yang ditawarkan, kualitas
penampilan, serta kualitas yang memenuhi seperti bahan baku yang sudah teruji berkualitas.
Konsumen di BC Selatpanjang yang menggunakan produk HNI-HPAI percaya akan kualitas
produk HNI-HPAI sehingga memutuskan untuk membeli produk HNI-HPAI. Hasil penelitian
ini didukung oleh (Dinata, 2022) yang menyatakan bahwa persepsi kualitas produk
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Product Knowledge Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil olahan diatas mengenai uji pengaruh yang dilakukan secara parsial
dari product knowledge terhadap keputusan pembelian menunjukkan nilai t hitung lebih besar
dari t tabel (2.068 > 1,974) dan nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 (0,040 < 0,05). Maka
yang artinya H, ditolak dan H> diterima sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis kedua
(H2) dalam penelitian ini yang menyatakan bahwa product knowledge berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. Selanjutnya pada nilai koefisien regresi dari product knowledge sebesar
0,236 terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti terdapat hubungan yang searah dimana
semakin meningkat product knowledge maka semakin meningkat juga keputusan pembelian.

Hasil ini didukung oleh teori Nitisusastro, (2013) bahwa product knowledge
(pengetahuan produk) memiliki peran yang penting dalam meneliti tentang perilaku pembelian
suatu produk. Konsumen perlu mengetahui karakteristik suatu produk. apabila konsumen
kurang memahami informasi tentang karakteristik suatu produk, konsumen bisa salah
mengambil keputusan pembelian.

Dari hasil uji hipotesis H, diperolen bahwa product knowledge (X2) berpengaruh
terhadap keputusan pembelian (). Hal ini menandakan bahwa product knowledge menjadi
suatu penting bagi konsumen untuk dipertimbangkan ketika mengevaluasi suatu produk
sebelum melakukan pembelian. Konsumen dengan product knowledge yang lebih baik akan
memiliki daya ingat pengenalan dan kemampuan logis yang lebih baik daripada konsumen
dengan pengetahuan produk rendah, sehingga konsumen berpikir bahwa mereka memiliki
pengetahuan produk yang lebih baik akan mempercayakan pada petunjuk intrinsik dalam
mempertimbangkan kualitas produk dan manfaat pada produk HNI-HPAI kemungkinan
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konsumen akan memutuskan untuk melakukan pembelian terhadap produk kita karena mereka
menyadari pentingnya informasi tentang suatu produk HNI-HPAI di BC Selatpanjang. Hasil
penelitian ini didukung oleh Agustino, (2020) yang menyatakan bahwa product knowledge
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil olahan diatas mengenai uji pengaruh yang dilakukan secara parsial
dari word of mouth terhadap keputusan pembelian menunjukkan nilai t hitung lebih kecil dari
t tabel (0,719 < 1,974) dan nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 (0,473 > 0,05). Maka yang
artinya Ho diterima Hs ditolak sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis ketiga (Hs3) dalam
penelitian ini yang menyatakan bahwa word of mouth memiliki keterkaitan positif tetapi tidak
signifikan terhadap keputusan pembelian ().

Hasil ini didukung oleh teori Kotler & Keller, (2012) word of mouth communication
(WOM) atau komunikasi dari mulut ke mulut merupakan proses komunikasi yang berupa
pemberian rekomendasi baik secara individu maupun kelompok terhadap suatu produk atau
jasa bertujuan untuk memberikan informasi secara personal. seperti dalam penelitian ini, Hal
ini menandakan bahwa word of mouth sistem promosi yang dilakukan perusahaan dengan
media word of mouth/mulut ke mulut dapat dikatakan kurang efektif. Jika konsumen benar-
benar mengetahui promosi secara word of mouth maka mereka akan memutuskan dan
merekomendasikan kepada orang lain untuk menggunakan produk HNI-HPAI tersebut. Oleh
karena itu perusahaan harus mulai memikirkan pentingnya promosi.

Hasil penelitian ini juga sejalan dengan penelitian yang dilakukan Wahyuni, (2019)
bahwa word of mouth menunjukkan bahwa adanya pengaruh positif dan tidak signifikan
terhadap keputusan pembelian.

Kesimpulan
Dari hasil pengolahan data yang telah dilakukan pada bab sebelumnya maka dapat
disimpulkan sebagai berikut:

1. Persepsi kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian pada produk HNI-HPAI di Bc Selatpanjang. Konsumen yang merasa
bahwa produk HNI-HPAI yang dijual tersebut sesuai dengan kebutuhannya maka
konsumen akan melakukan pembelian.

2. Product knowledge berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
pada produk HNI-HPAI di Bc Selatpanjang. Semakin baik product knowledge maka
semakin tinggi juga tingkat keputusan pembelian.

3. Word of mouth berpengaruh positif tetapi tidak signifikan terhadap keputusan
pembelian pada produk HNI-HPAI di Bc Selatpanjang. Hal ini berarti word of mouth
yang tidak didapatkan seseorang konsumen dari konsumen lainnya maka tidak akan
menciptakan keputusan pembelian produk HNI-HPAL.
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