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PENGARUH HARGA, CITRA MEREK, DAN WORD OF
MOUTH TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DI TOKO
BUKU GRAMEDIA SURABAYA EXPO

Cincin Ravikawati!, Didin Fatihudin? dan Mochamad Mochklas?
Universitas Muhammadiyah Surabaya
Email : mmockhlas@fe.um-surabaya.ac.id

ABSTRAK

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Harga, Citra Merek,
Word of Mouth, Keputusan Pembelian diToko Buku Gramedia. Pendekatan
penelitian ini adalah kuantitatif dengan metode kausal komperatif. Hasil dari uji
F menunjukkan bahwa variabel independen yang terdiri dari harga, citra merek,
dan word of mouth secara simultan mempunyai pengaruh signifikan terhadap
variabel dependen vyaitu keputusan pembelian. Berdasarkan hasil uji t
menunjukkan bahwa variabel harga yang berpengaruh secara dominan terhadap
keputusan pembelian.

Kata kunci : Harga, Citra Merek, Word of Mouth, dan Keputusan Pembelian

ABSTRACT:
The purpose of this study was to determine the effect of Price, Brand Image, Word
of Mouth, Purchase Decision in Gramedia Book Store. The approach of this
research is quantitative with comparative causal methods. The results of the F test
indicate that the independent variables consisting of price, brand image, and
word of mouth simultaneously have a significant effect on the dependent variable,
namely the purchasing decision. Based on the results of the t test show that the
price variable has a dominant influence on purchasing decisions.

Keywords : Price, Brand Image, Word of Mouth, and Purchasing Decision
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PENDAHULUAN

Kegiatan bisnis pada umumnya dibagi menjadi tiga; (a) manufaktur, (b)
perdagangan, (c). Produsen (Fatihudin et al., 2018). Perusahaan konvensional
yang masih memegang teguh budaya akan sulit untuk melakukan perubahan
(Mochklas dan Setiawan, 2018). Dalam menghadapi persaingan usaha yang
semakin perusahaan dituntut untuk memperhatikan keinginan dan kebutuhan
pelanggan serta harapan dari pelanggan (Firmansyah dan Mochklas, 2018).
Manajemen juga harus lebih cermat dalam menentukan strategi bersaing agar
dapat memenangkan persaingan yang dihadapi perusahaan (Mukarromah et al.
2018). Pentingnya sebuah strategi pemasaran sangat dibutuhkan bagi pemasar
guna meningkatkan volume penjualan. Mengingat harga, citra merek, dan word of
mouth bukan hanya untuk menjaga konsumen lama agar tetap loyal menjadi
pelanggan setia, namun juga dapat digunakan untuk menarik minat membeli
konsumen baru.

Syarat yang harus dipenuhi oleh suatu perusahaan agar dapat sukses dalam
persaingan adalah berusaha untuk menciptakan dan mempertahankan pelanggan.
Agar tujuan tersebut, tercapai, maka setiap perusahaan harus berupaya
menghasilkan dan menyampaikan produk yang diinginkan konsumen dengan
harga yang pantas dan tepat. Harga jual memiliki pengaruh positif terhadap
keputusan konsumen untuk membeli, konsumen masih memiliki sensitivitas
harga, dengan kata lain konsumen masih lebih suka harga yang dianggap lebih
rendah untuk suatu produk (Fatihudin dan Mochklas, 2017). Nama merek
gunanya untuk mengkomunikasikan dan memposisikan brand image (citra

merek). Sehingga dapat disimpulkan bahwa merek itu sangat penting karena
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merek mampu menciptakan sebuah citra kedalam fikiran konsumen. WOM (word
of mouth) sangat efektif untuk meningkatkan penjualan, tetapi produk tersebut
harus memiliki kelebihan agar konsumen merasa puas dan membentuk suatu
informasi  yang positif terhadap produk lalu menginformasikan atau
merekomendasikannya kepada orang lain. Komunikasi dari mulut ke mulut
mempunyai pengaruh yang sangat kuat terhadap perilaku pembelian konsumen.

Dalam pengambilan keputusan, sebelum konsumen melakukan pembelian,
konsumen harus melakukan tahapan-tahapan dalam struktur keputusan pembelian
tersebut. Adanya tujuh komponen dalam struktur keputusan pembelian membantu
konsumen untuk dapat memutuskan membeli sebuah produk dan hal apa yang
mendasari seseorang membeli.

Berdasarkan permasalahan yang terjadi di Toko Buku Gramedia Surabaya
Expo, harga menjadi kendala dalam persaingan antar toko buku pesaing yang ada.
Penelitian ini dibuat dengan maksud dan tujuan yaitu meneliti apakah harga, citra
merek dan word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen
di Toko Buku Gramedia, dengan melakukan studi kasus khususnya di Toko Buku

Gramedia Surabaya Expo.

LANDASAN TEORI
Pemasaran

Pengertian pemasaran menurut Kotler (2012) adalah Pemasaran adalah
suatu proses sosial dan manajerial dengan mana individu-individu atau kelompok-
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui,

pencipta, penawaran dan pertukaran produk-produk bernilai.
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Harga

Menurut Kotler dan Amstrong (2012), harga adalah jumlah uang yang
ditagihkan atas suatu produk atau jasa dan jumlah nilai yang dipertukarkan
konsumen untuk manfaat yang dimiliki atau menggunakan produk dan jasa
tersebut. Kebijakan penetapan harga harus selaras dengan kebijakan-kebijakan
penetapan harga perusahaan. Pada saat yang sama, perusahaan tidak menolak
untuk menetapkan penalti penetapan harga dalam keadaan tertentu.

Citra merek(Brand Image)

Citra merek adalah persepsi dan kepercayaan konsumen terhadap merek
barang atau jasa yang memperkuat loyalitas merek dan meningkatkan pembelian
ulang. Perusahaan berusaha untuk menciptakan suatu image yang baik, tepat dan
sesuai dengan selera konsumen terhadap produk dan jasa yang dihasilkan. Image
atau citra adalah suatu gambaran, penyerupan kesan atau garis besar, bahkan
bayangan yang dimiliki oleh seseorang terhadap sesuatu, oleh karena itu citra atau

image dapat dipertahankan.

Word of Mouth

Suprapti  (2014) mengemukakan bahwa komunikasi word of mouth
merupakan komunikasi pribadi anatara pelanggan atau antar anggota dari suatu
kelompok. Word of mouth yang diperoleh pelanggan melalui orang yang
dipercayai seperti para ahli, teman, keluarga cenderung lebih cepat diterima.
Selain word of mouth juga dapat dijadikan referensi karena pelangan jasa biasanya

sulit untuk mengevaluasi jasa yang belum dibeli atau belum dirasakan sendiri.
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Keputusan pembelian
Sebuah keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen merupakan
kumpulan dari sejumlah tahapan keputusan. Struktur keputusan pembelian
menurut Bagaskara (2014) sebanyak tujuh komponen antara lain (1) keputusan
tentang jenis produk; (2) keputusan tentang bentuk produk; (3) keputusan tentang
merek; (4) keputusan tentang penjualnya; (5) keputusan tentang jumlah produk;
(6) keputusan tentang waktu pembelian; dan (7) keputusan tentang pembayaran.
Dalam pengambilan keputusan, sebelum konsumen melakukan pembelian,
konsumen harus melakukan tahapan-tahapan dalam struktur keputusan pembelian
tersebut. Adanya tujuh komponen dalam struktur keputusan pembelian membantu
konsumen untuk dapat memutuskan membeli sebuah produk dan hal apa yang

mendasari seseorang membeli.

METODE PENELITIAN

Jenis peneilitian dalam penelitian ini menggunkan kuantitatif dengan
metode kausal komperatif (causal comparative resarch), yaitu jenis penelitian
dengan karekteristik masalah berupa hubungan sebab-akibat antara dua variabel
atau lebih. Dengan penelitian ini maka akan dapat dibangun suatu teori yang dapat
berfungsi untuk menjelaskan, meramalkan dan mengontrol suatu gejala. Populasi
yang digunakan dalam penelitian ini adalah konsumen yang berdomisili di
Surabaya dan sekitarnya yang membeli buku di Toko Buku Gramedia dengan

besar sampel yang diambil sebanyak 100 responden.
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HASIL DAN PEMBAHASAN PENELITIAN
Hasil Penelitian
Berikut ini tabel hasil uji validitas :
Tabel 1. Hasil Uji Validitas

Variabel Pernyataan | PearsonCorrelation | r minimal | Keterangan
Harga (X1) X1.1 0,932 0,3 Valid
X1.2 0,842 0,3 Valid
X1.3 0,832 0,3 Valid
Citramerek X2.1 0,884 0,3 Valid
(X2) X2.2 0,868 0,3 Valid
X23 0,893 0,3 Valid
Word ofmouth X3.1 0,841 0,3 Valid
(X3) X3.2 0,914 0,3 Valid
X3.3 0,825 0,3 Valid
Keputusan Y1 0,869 0,3 Valid
pembelian Y2 0,971 0,3 Valid
(Y) Y3 0,967 0,3 Valid

Sumber : Output Penelitian, Olahan Peneliti

Berdasarkan tabel 1, terlihat bahwa semua butir pernyataan yang mengukur
variabel independen yaitu harga, citra merek, word of mouth serta variabel
dependen yaitu keputusan pembelian, keseluruhan item pernyataan dinyatakan
valid. Hal ini terjadi karena keseluruhan item pernyataan menghasilkan
nilai korelasi > 0,3.

Berikut ini tabel hasil uji Reliabilitas :
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Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas

Variabel CronbachAlpha Keterangan
Harga(X1) 0,838 Reliabel
Citramerek (X2) 0,857 Reliabel
Word of mouth(X3) 0,818 Reliabel
Keputusan pembelian(Y) 0,930 Reliabel

Sumber: Data primer yang diolah
Berdasarkan tabel 2, terlihat bahwa pernyataan dalam kuesioner ini reliabel
karena mempunyai nilai cronbach’s alpha lebih besar dari 0,6. Hal ini
menunjukkan bahwa setiap item pernyataan yang digunakan akan mampu
memperoleh data yang konsisten yang berarti bila pernyataan itu diajukan kembali
akan diperoleh jawaban yang relatif sama dengan jawaban sebelumnya.

Gambar 1. Hasil Uji Normalitas Menggunakan Grafik P-Plot

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Y

Expected Cum Prob

o T T T T
0o 02 0.4 08 08 1.0

Observed Cum Prob

Sumber: Data primer yang diolah
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Tabel 3.
Hasil Uji Normalitas
Unstandardized Residual Keterangan

Kolmogorov-Smirnov Z 0,766
Asymp.Signifikansi 0,600 Normal
Sumber: Data primer yang diolah

Hasil grafik plot normal dapat diketahui berada di sepanjang garis 45°,
sedangkan berdasarkan tabel 4.10 hasil uji normalitas One-Sample Kolmogorov-
Smirnov  Test Test vyaitu nilai signifikasi Kolmogorov-Smirnov  pada
Asymp. Signifikansi lebih besar dari 5% (0,05) yaitu sebesar 0,600 maka
dapatdisimpulkan bahwa data tersebut berdistribusi normal, sehingga dapat

digunakan dalam penelitian

Tabel 4.
Hasil Uji Multikolinieritas

Collinearity Statistics
Variabel Tolerance VIE Keterangan
Harga(X1) 0,565 1,771 Non Multikolinearitas
Citra merek (X2) 0,577 1,733 Non Multikolinearitas
Word of mouth(X3) 0,689 1,451 Non Multikolinearitas

Sumber: Data primer yang diolah

Berdasarkan tabel 4. diatas terlihat bahwa nilai tolerance mendekati angka 1
dan nilai variance inflation factor (VIF) lebih rendah dari 10 untuk setiap variabel,
maka hal ini berarti dalam persamaan regresi tidak ditemukan adanya korelasi
antar variabel independen atau bebas multikolinieritas, sehingga seluruh variabel

independen (X) tersebut dapat digunakan dalam penelitian.
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Gambar 2.
Gambar Scatterplot

Scatterplot

Dependent Varlable: ¥

Regression Studentized Residual

Regression Standardized Pradictad Valus

Sumber: Data primer yang diolah

Berdasarkan gambar 2 grafik scatterplot menunjukkan bahwa data tersebar
diatas dan dibawah angka 0 (nol) pada sumbu Y dan tidak terdapat suatu pola
yang jelas pada penyebaran data tersebut. Hal ini berarti tidak terjadi
heteroskedastisitas pada model persamaan regresi, sehingga model regresi layak
digunakan untuk memprediksi keputusan pembelian berdasarkan variabel-variabel
yang mempengaruhinya yaitu harga, citra merek dan word of mouth.

Setelah dilakukan uji asumsi klasik tersebut di atas, maka dapat disimpulkan
bahwa model persamaan regresi linier dalam penelitian ini, bebas dari asumsi
dasar (klasik) tersebut, sehingga pengambilan keputusan melalui uji F dan uji t
yang akan dilakukan dalam penelitian ini tidak akan bias atau sesuai dengan

tujuan penelitian.
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Tabel 5.
Uji Regresi Linier Berganda
Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig.
B Beta

Konstanta -0,148
Harga(X1) 0,548 0,512 6,767 0,000
Citramerek (X2) 0,266 0,230 3,068 0,003
Word of mouth(X3) 0,257 0,233 3,407 0,001

Sumber: Data primer yang diolah

Y =-0,148 + 0,548X1 + 0,266X2 + 0,257X3 + e

Hasil persamaan regresi linier berganda tersebut memberikan pengertian bahwa:

1. B1 (nilai koefisien regresi harga) bernilai positif, mempunyai arti apabila harga
semakin meningkat, maka keputusan pembelian yang dihasilkan semakin
meningkat.

2 P2 (nilai koefisien regresi citra merek) bernilai positif, mempunyai arti apabila
citra merek semakin meningkat, maka keputusan pembelian yang dihasilkan
semakin meningkat.

3. B3 (nilai koefisien regresi word of mouth) bernilai positif, mempunyai arti
apabila word of mouth semakin meningkat, maka keputusan pembelian yang
dihasilkan semakin meningkat.

Tabel 6.
Hasil Uji F
Fhitung Signifkansi Keterangan
71,025 0,000 Berpengaruh

Sumber: Data primer yang diolah

Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa nilai Friungdengan tingkat signifikansi 0,000
(di bawah 0,05) sebesar 71,025> Fupel Sebesar 2,466. Berdasarkan tingkat
signifikansinya, maka disimpulkan Ho ditolak dan Hi diterima. Hal ini berarti
variabel independen yang terdiri dari harga, citra merek, dan word of mouth
secara simultan mempunyai pengaruh signifikan terhadap variabel dependennya
yaitu keputusan pembelian.
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Pengaruh Harga terhadap keputusan pembelian

Berdasarkan hasil perhitungan tabel 5, diperoleh nilai thiung Sebesar 6,767
> tpeiSebesar 1,985 dan nilai signifikasi sebesar 0,000 < 0,05,maka Ho ditolak
dan Hi diterima.Hal ini menunjukkan bahwa harga mempunyai pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. Sehingga Hlyang menyatakan dugaan
adanya pengaruh harga terhadap keputusan pembelian diterima.

Pengaruh Citra merek terhadap keputusan pembelian

Hasil perhitungan tabel 5, diperoleh nilai thitung Sebesar 3,068 > twbeisebesar
1,985 dan nilai signifikasi sebesar 0,003< 0,05, maka Ho ditolak dan Hi
diterima.Hal ini menunjukkan bahwa citra merek mempunyai pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. Sehingga H2 yang menyatakan dugaan
adanya pengaruh citra merek terhadap keputusan pembelian diterima.

Pengaruh Word of Mouth terhadap keputusan pembelian

Hasil perhitungan tabel 5, nilai thiung Sebesar 3,407 > tubeisebesar 1,985 dan nilai
signifikasi sebesar 0,001< 0,05, maka Ho ditolak dan Hi diterima.Hal ini
menunjukkan bahwa word of mouth mempunyai pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Sehingga H3 yang menyatakan dugaan adanya pengaruh
word of mouth terhadap keputusan pembelian diterima.

Berdasarkan hasil perhitungan tabel 5, diperoleh nilai koefisien regresi yang
distandartkan () atau standardized of coefficient beta dari masing-masing
variabel bebas yang signifikan, variabel yang memiliki koefisien beta (P) terbesar
merupakan Harga sehingga Harga merupakan variabel yang paling dominan
mempengaruhi dependen (keputusan pembelian).

Pembahasan
Penelitian ini menguji tentang pengaruh harga, citra merek, dan word of
mouth terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan pembelian.
Harga mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian, hal ini dibuktikan dengan nilai signifikan sebesar 0,000 lebih kecil
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dari 0,05. Sehingga hal ini berarti bahwa variabel harga berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian.Menurut Kotler dan Amstrong (2012:345), harga
adalah jumlah uang yang ditagihkan atas suatu suatu produk atau jasa dan jumlah
nilai yang dipertukarkan konsumen untuk manfaat yang dimiliki atau
menggunakan produk dan jasa tersebut.

Harga merupakan variabel yang dapat dikendalikan dan menentukan
diterima atau tidaknya suatu produk oleh konsumen. Harga semata-mata
tergantung pada Kkebijakan perusahaan, tetapi tentu saja dengan
mempertimbangkan beberapa hal. Murah atau mahalnya harga suatu produk
sangat relative sifatnya. Untuk mengatakannya perlu terlebih dahlu dibandingkan
dengan produk serupa yang ditetapkan oleh para persaing agar harga yang
ditentukan oleh perusahaan tidak terlalu tinggi atau sebaliknya, sehingga harga
yang ditawarkan dapat menimbulkan keinginan konsumen untuk melakukan
pembelian.

Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh
Bagaskara (2014) harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal ini
menunjukkan bahwa harga adalah salah satu faktor yang dilihat pertama kali
ketika konsumen memutuskan untuk membeli.

Pengaruh Citra merek Terhadap Keputusan pembelian

Citra merek mempunyai tingkat signifikansi terhadap keputusan
pembelian, hal ini dibuktikan dengan nilai signifikasi sebesar 0,003 lebih kecil
dari 0,05. Sehingga dapat dikatakan bahwa variabel citra merek berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian.

Citra merek merupakan salah satu pertimbangan yang ada dibenak
konsumen sebelum melakukan pembelian suatu produk. Image yang diyakini oleh
konsumen terhadap suatu merek sangat bervariasi tergantung pada persepsi
masing-masing individu. Saat ini masyarakat mulai terbuka wawasannya
mengenai kualitas dan performance atas suatu produk. Apabila suatu produk
memiliki citra merek positif dan diyakini oleh konsumen dapat memenuhi
kebutuhan dan keinginannya, maka dengan sendirinya akan menumbuhkan
keputusan pembelian konsumen akan produk yang ditawarkan. Sebaliknya jika
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citra merek suatu produk negatif dimata konsumen, maka keputusan pembelian
konsumen terhadap produk akan berkurang bahkan bisa juga konsumen tifak
melakukan pembelian terhadap produk tersebut.

Menurut Kotler (2012:346), citra merek adalah persepsi dan keyakinan
yang dilakukan oleh konsumen, seperti tercermin dalam asosiasi yang terjadi
dalam memori konsumen. Citra merek akan memudahkan konsumen dalam
membedakan mutu sehingga dapat berbelanja secara efisien, dan juga merek
sangat berperan dalam membentuk persepsi konsumen tentang kualitas produk.
Dan persepsi yang terbentuk melalui merek tersebut akan banyak mempengaruhi
keputusan membeli oleh konsumen. Berdasarkan pendapat tersebut, citra merek
mempengaruhi keputusan pembelian suatu produk.

Pengaruh Word of Mouth Terhadap Keputusan pembelian

Word of mouth mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian, hal ini dibuktikan dengan nilai signifikan sebesar
0,001 lebih kecil dari 0,05. Sehingga dapat dikatakan bahwa variabel word of
mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Word of mouth
(komunikasi dari mlut ke mulut) sekarang ini menjadi sangat efektif karena
perkembangan teknologi yang begitu pesat membuat para konsumen
dengan mudah membicarakan suatu produk. Dalam komunikasi word of mouth
pada umunya dilakukan oleh konsumen yang telah menggunakan produk atau jasa
suatu perusahaan kepada calon konsumen berdasarkan pengalaman yang
dirasakan. Tidak hanya akan menghasilkan dampak langsung yang kuat tetapi
sarana yang komunikasi yang efektif. Dalam pengalaman konsumen tersebut akan
timbul kepuasan jika produk atau jasa yang digunakan mampu memenuhi harapan
konsumen dan sebaliknya. Tanggapan positif atau negatif akan mempengaruhi
apakah konsumen yang lain menggunakan produk atau jasa tersebut.

Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh
Lotulung, Lespian, Moniharapon (2015) Word of mouth berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian, Keputusan pembelian berpengaruh signifikan
terhadap kepuasan konsumen, Word of mouth berpengaruh signifikan terhadap
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kepuasan konsumen dan Keputusan pembelian diketahui dapat menjadi variabel
mediator dalam hubungan word of mouth dengan kepuasan konsumen.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan analisis hasil penelitian dan pembahasan dapat disimpulkan

beberapa hal sebagai berikut:

1.

Berdasarkan uji F pada uji regresi linier berganda yang telah dilakukan dapat
diketahui bahwa harga, citra merek, dan word of mouth berpengaruh secara
simultan terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan hasil nilai koefisien regresi yang distandartkan () atau
standardized of coefficient beta, dapat diketahui bahwa harga berpengaruh
dominan secara signifikan terhadap keputusan pembelian.

Saran

Adapun saran yang dapat diberikan dalam penelitian ini :

Bagi peneliti selanjutnya disarankan untuk melakukan penelitian di luar
variabel bebas yang digunakan dalam penelitian ini, misalnya bauran bauran
pemasaran yang dapat digunakan untuk meningkatkan keputusan pembelian,
mengingat terdapat pengaruh sebesar 31,1% dari variabel lain yang tidak
diikut sertakan dalam penelitian ini.

Perusahaan diharapkan dapat terus meningkatkan dan mempertahankan citra
dari perusahaan itu sendiri dan juga citra dari produk-produk yang dihasilkan,
karena kedua komponen tersebut terbukti mampu menjadi patokan bagi
konsumen dalam memutuskan untuk membeli suatu produk. Memberikan
harga yang sesuai dan dapat bersaing dengan tokobuku yang lain juga sangat
berpengaruh terhadap peningkatan penjualan, sehingga diharapkan dengan
penawaran harga yang sudah ditetapkan diimbangi dengan pelayanan yang
memuaskan.
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