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ABSTRACT 

The purpose of this study was 1) to determine the effect of word of mouth on purchasing 

decisions at snack shops of Umi H. Mustofa Ujungrusi, 2) to determine the effect of direct selling on 

purchasing decisions at snack shops of Umi H. Mustofa Ujungrusi 3) to determine the effect of word 

of mouth and direct selling together on purchasing decisions at Umi H. Mustofa Ujungrusi's snack 

shop. The hypothesis in this study is 1) there is the influence of word of mouth on purchasing 

decisions at Umi H. Mustofa Ujungrusi snack shops, 2). there is an effect of direct selling on 

purchasing decisions at the snack shop Umi H. Mustofa Ujungrusi, 3) there is an influence of word of 

mouth and direct selling together on the buying decision at the snack shop Umi H. Mustofa 

Ujungrusi. The research method used in this research is quantitative descriptive. While the data 

analysis method used is Spearman rank correlation analysis, multiple correlation analysis, and 

analysis of the coefficient of determination. The conclusions of this study are 1) there is a strong, 

positive and significant influence of word of mouth on purchasing decisions at the snack shop Umi H. 

Mustofa Ujungrusi. This is evidenced from the calculation of the Spearman rank correlation by using 

SPSS obtained a correlation value of 0.641 with the value of Zitung = 6.377> Ztable = 1.96. 2) there 

is a strong, positive and significant direct selling effect on purchasing decisions at Umi H. Mustofa 

Ujungrusi snack shops. This is evidenced from the calculation of the Spearman rank correlation by 

using SPSS obtained a correlation value of 0.637 with the value of Zitung = 6.696> Ztable = 1.96. 3) 

there is a strong influence of word of mouth and direct selling together on purchasing decisions at 

Umi H. Mustofa Ujungrusi snack shops. This is evidenced from the calculation of multiple 

correlations obtained by a correlation value of 0.733 with a value of Fcount = 56.295> Ftable = 

3.09. 
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ABSTRAK  

Tujuan penelitian ini adalah 1) unttuk megetahui pengaruh word of mouth terhadap keputusan 

pebelian di toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi, 2) unttuk megetahui pengaruh direct selling 

terhadap keputusan pebelian di toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi 3) unttuk megetahui pengaruh 

word of mouth dan direct selling seccara bersama-sama terhadap keputusan pebelian di toko snack 

Umi H. Mustofa Ujungrusi. Hipotesis dallam penelitian ini adalah 1) terdappat pengaruh word of 

mouth terhadap keputusan pebelian di toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi, 2). terdappat pengaruh 

direct selling terhadap keputusan pebelian di toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi, 3) terdappat 

pengaruh word of mouth dan direct selling seccara bersama-sama terhadap keputusan pebelian di toko 

snack Umi H. Mustofa Ujungrusi. Metode penelitian yanng diguakan pada penelitian ini adalah 

deskriptif kuantitatif. Sedangkan metode analisis data yanng diguakan adalah analisis korelasi rank 

spearman, analisis korelasi berganda, dan analisis koefisien determinasi. Kesimpulan penelitian ini 

adalah 1) terdappat pengaruh yanng kuat, positif dan signiikan word of mouth terhadap keputusan 

pebelian di toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi. Hal tersebut dibuktikan dari perhitungan korelasi 

rank spearman dengan mengunakan SPSS diperoleh nilai korelasi sebesar 0,641 dengan nilai Zhitung = 
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6,377 > Ztabel = 1,96. 2) terdappat pengaruh yanng kuat, positif dan signiikan direct selling terhadap 

keputusan pebelian di toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi. Hal tersebut dibuktikan dari 

perhitungan korelasi rank spearman dengan mengunakan SPSS diperoleh nilai korelasi sebesar 0,637 

dengan nilai Zhitung = 6,696 > Ztabel = 1,96. 3) terdappat pengaruh yanng kuat word of mouth dan direct 

selling seccara bersama-sama terhadap keputusan pebelian di toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi. 

Hal tersebut dibuktikan dari perhitungan korelasi berganda diperoleh nilai korelasi sebesar 0,733 

dengan nilai Fhitung = 56,295 > Ftabel = 3,09. 

Kata Kunci :  word of mouth, direct selling, keputusan pebelian 

 

PENDAHULUAN 

Latar Belakang Masalah 

 Salah satu bentuk promosi adalah direct marketing yanng memberikan manfaat bagi pelanggan 

dallam berbagai cara. Pada era globalisasi ini, kemajuan teknologi dan ilmu pengetahuan sangat 

berpengaruh dengan perkembangan perekonomian di Indonesia, para pengusaha harus bisa menyiasati 

peluang bisnis yanng ada dan berusaha menerapkan strategi pemasaran yanng tepat unttuk 

mempertahankan kelangsungan hidup usahanya. Hal tersebut dappat dicapai apabila pelanggan 

merasa puas dengan produk dan pelayanan dari pala pelaku usaha. Terciptanya kepuasan konsumen 

dappat memberikan berbagai manfaat, salah satunya akan membentuk rekomendasi dari mulut ke 

mulut atau word of mouth dan ini berpotensi baik terhadap citra nama perusahaan tersebut. 

  Salah satu strategi pemasaran yanng menarik unttuk dibicarakan yaitu word of mouth atau 

komunikasi dari mulut ke mulut. Beberapa pemasar mempunyai pandangan rendah terhadap promosi 

semacam ini, kaena seringkali promosi ini membutuhkan opinion leader yanng sulit ditemui. Selain 

itu word of mouth cenderung sulit dikontrol , padahal word of mouth lebih efektif dibandingkan iklan.  

  Sudah tidak asing lagi bahwa desa Ujungrusi kecamatan Adiwerna kabupaten Tegal terkenal 

dengan home industry makanan ringan, hampir semua warga desa Ujungrusi mendappatkan 

penghasilan dari home industry tersebut. Makanan ringan yanng diproduksi antara lain, pilus, keripik 

singkong, kerupuk, pilus sukro, dan sebagainya. Sistem pemasarannya pun beragam, ada yanng dijual 

di toko milik sendiri, ada yanng dijual sesuai pemesanan, ada juga yanng dikirim ke luar kota. Salah 

satu pengusaha yanng sudah lama bergelut di bidang home industry ini yaitu bapak H. Mustofa, sejak 

tahun 1987 beliau sudah memulai usahanya yaitu produksi pilus sukro dan pilus kletuk. Semakin 

berkembangnya zaman, para pelaku home industry sudah mulai banyak yanng membuka toko sendiri 

termasuk bapak H. Mustofa yaitu toko snack Umi H. Mustofa yanng sudah berdiri sejak tahun 2000, 

tetapi banyak juga toko-toko snack yanng ada di desa Ujungrusi dan ini membuat persaingan antar 

toko sangat ketat jadi tidak mudah unttuk bertahan selama sembilan belas tahun perjalanan. Berikut 

ini adalah data penjualan selama lima tahun dari toko snack Umi H. Mustofa: 
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Tabel 1. Data Penjualan Toko Snack Umi H. Mustofa 

Bulan 2015 2016 2017 2018 2019 

Januari 410.250.000 420.000.000 447.225.000 510.500.000 573.200.000 

Februari 415.000.000 410.000.000 502.500.000 528.630.000 561.736.000 

Maret 405.000.000 420.000.000 412.050.000 433.476.600 550.501.000 

April 420.000.000 435.000.000 391.950.000 412.331.000 539.491.000 

Mei 450.000.000 460.000.000 497.475.000 523.343.000 528.701.000 

Juni 410.000.000 410.000.000 432.150.000 454.621.000 634.441.000 

Juli 390.000.000 450.000.000 507.525.000 533.916.000 635.329.000 

Agustus 460.000.000 470.000.000 512.550.000 539.202.000 613.538.000 

September 395.000.000 450.000.000 532.650.000 560.347.000 592.493.000 

Oktober 470.000.000 450.000.000 517.575.000 544.488.000 572.171.000 

November 430.000.000 445.000.000 527.625.000 555.061.000 552.545.000 

Desember 440.000.000 460.000.000 543.705.000 571.977.000 533.593.400 

Sumber : Toko Snack Umi H. Mustofa 

Dallam penelitian ini fenomena bisnis yanng terjadi adalah adanya volume penjualan 

yanng fluktuatif jumlah atau naik turun dan terjadi fenomena gap dari tahun ke tahun, maka 

peneliti tertarik unttuk menganalisa seberapa besar pengaruh word of mouth dan direct selling 

apakah efektif sehingga dappat menaikkan volume penjualan.  

 

Perumusan Hipotesis 

Berdasarkan teori dan kerangka pemikiran di atas diatas maka dappat disusun hipotesis 

sebagai berikut : 

1. Terdappat pengaruh word of mouth terhadap keputusan pebelian di toko snack Umi H. Mustofa 

Ujungrusi. 

2. Terdappat pengaruh direct selling terhadap keputusan pebelian di toko snack Umi H. Mustofa 

Ujungrusi.  

3. Terdappat pengaruh word of mouth dan direct selling seccara bersama-sama terhadap keputusan 

pebelian di toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi. 

 

METODE PENELITIAN 

Metode yanng akan diguakan dallam penelitian ini yaitu metode deskriptif kuantitatif, dalam 

penelitian ini yanng mejadi populasi adalah para pelanggan yanng berbelanja di toko grosir snack 
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Umi H. Mustofa yanng jumlahnya tidak diketahui dengan pasti. Teknik pengambilan sampel yanng 

diguakan adalah sampling insidental. Teknik pengumpulan data dallam penelitian ini mengunakan 

kuesioner. Teknik analisis data mengunakan analisis korelasi rank spearman, uji signiikansi koefisien 

korelasi rank spearman, analisis korelasi berganda, uji signiikansi koefisien korelasi berganda dan 

analisis koefisien determinasi. 

 

HASIL PENELITIAN 

Analisis Korelasi Rank Spearman 

Hasil Analisis Korelasi Rank Spearman Variabel Word Of Mouth Terhadap Keputusan 

Pebelian Di Toko Snack Umi H. Mustofa Ujungrusi. 

Tabel 2. Hasil Analisis Korelasi Rank Spearman Variabel Direct Selling Terhadap Keputusan 

Pebelian Di Toko Snack Umi H. Mustofa Ujungrusi 

 

Dari hasil perhiungan korelasi rank spearman word of mouth terhadap keputusan pebelian di 

toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi mengunakan analisis korelasi rank spearman, diperoleh hasil 

berupa angka koefisien korelasi sebesar 0,641. Nilai rank spearman sebesar 0,641 tersebut dappat 

diartikan bahwa hubungan word of mouth dengan keputusan pebelian di toko snack Umi H. Mustofa 

Ujungrusi tergolong kuat kaena nilai korelasi tersebut terletak pada interval koefisien 0,600 – 0,799. 

 

Analisis Korelasi Berganda 

Tabel 3. Hasil Korelasi Berganda 

 

Correlations
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Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).**. 
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Dari hasil perhitungan korelasi berganda word of mouth dan direct selling seccara bersama-

sama dengan keputusan pebelian di toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi mengunakan analisis 

korelasi berganda, diperoleh hasil berupa angka koefisien korelasi sebesar 0,733. Nilai korelasi 

berganda sebesar 0,733 tersebut dappat diartikan bahwa hubungan word of mouth dan direct selling 

seccara bersama-sama dengan keputusan pebelian di toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi tergolong 

kuat kaena nilai korelasi tersebut terletak pada interval koefisien 0,600 – 0,799. 

Dari hasil perhitungan uji signiikansi koefisien korelasi berganda di atas didappat nilai Fhitung 

sebesar 56,295. Nilai tersebut selanjutnya dibandingkan dengan Ftabel dengan dk pembilang = (k) dan 

dk penyebut = (n-k-1), jadi dk pembilang = 2 dan dk penyebut = 97 dengan taraf kesalahan 5%, maka 

nilai Ftabel sebesar 3,09 ternyata nilai Fhitung lebih besar dari Ftabel (56,295 > 3,09). Kaena Fhitung > Ftabel 

artinya terdappat pengaruh yanng signiikan word of mouth dan direct selling seccara bersama-sama 

terhadap keputusan pebelian di toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi. 

 

Analisis Koefisien Determinasi 

Koefisien Determinasi menjelaskan seberapa besar presentasi (%) total variasi variabel bebas 

yanng dijelaskan oleh model, semakin besar Koefisien Determinasi semakin besar hubungan model 

dallam menjelaskan variabel terikat. 

            

                

                        

Besarnya koefisien determinasi dallam penelitian ini adalah (R2) = 53,7 %. Hal ini 

menunjukkan bahwa sebesar 53,7 % keputusan pebelian di toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi 

dappat dijelaskan oleh variabel word of mouth dan direct selling seccara bersama-sama, sedangkan 

sisanya (100% - 53,7% = 46,3 %) oleh faktor-faktor lain yanng tidak dappat dijelaskan. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yanng telah dilakukan maka dappat diambil beberapa kesimpulan 

sebagai berikut : 

1. Terdappat pengaruh yanng kuat, positif dan signiikan word of mouth terhadap keputusan 

pebelian di toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi. Hal tersebut dibuktikan dari nilai 

korelasi rank spearman (r) sebesar 0,641 dengan nilai Zhitung = 6,377 > Ztabel = 1,96. 
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2. Terdappat pengaruh yanng kuat, positif dan signiikan direct selling terhadap keputusan 

pebelian di toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi. Hal tersebut dibuktikan dari nilai 

korelasi rank spearman (r) sebesar 0,637 dengan nilai Zhitung = 6,696 > Ztabel = 1,96. 

3. Terdappat pengaruh yanng kuat, positif, dan signiikan antara word of mouth dan direct 

selling seccara bersama-sama terhadap keputusan pebelian di toko snack Umi H. Mustofa 

Ujungrusi. Hal tersebut dibuktikan dari nilai korelasi berganda (R) sebesar 0,733 dengan 

nilai Fhitung = 56,295 > Ftabel = 3,09 

Saran 

Beberapa saran yanng bisa diberikan sepengaruh dengan hasil penelitian ini adalah: 

1. Toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi sebaiknya meningkatkan promosi mengunakan 

word of mouth yaitu dengan menciptakan hubungan yanng lebih baik dengan pelanggan, 

kaena word of mouth tidak membutuhkan biaya, dan merupakan strategi pemasaran gratis 

yanng sangat efektif. Terlebih lagi masyarakat yanng memiliki kebiasaan suka 

bersosialisasi dan berkumpul hanya unttuk sekedar berbagi cerita, sehingga word of mouth 

yanng berasal dari orang lain yanng dipercaya oleh seorang pelanggan.  

2. Toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi sebaiknya sebaiknya meningkatkan direct selling 

dengan cara lebih sering menawarkan produk ke pelanggan, dan mengantarkan produk ke 

pelanggan jika pelanggan tidak bisa mengunjungi Toko snack Umi H. Mustofa Ujungrusi. 
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