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Abstrak 

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh Word Of Mouth, daya tarik produk dan 

potongan harga terhadap keputusan pembelian donat Cal Donat di store Rs. Annisa Cikarang 

Utara. Metode penelitian yang digunakan untuk mengetahui pengaruh antara variabel independent 

terhadap variabel dependent, penulis menggunakan metode analisis statistic. Hasil penelitian 

analisis, indikator-indikator pada penelitian ini bersifat valid. Variabel-variabel indpenden pada 

penelitian ini sudah cukup baik dalam menjelaskan variabel dependennya. Variabel Word Of 

Mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Variabel Daya Tarik Produk 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Variabel Potongan Harga berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian dapat memberikan wawasan tentang aspek-

aspek produk yang paling mempengaruhi keputusan pembelian. Informasi ini dapat membantu 

perusahaan dalam mengidentifikasi area di mana mereka dapat meningkatkan daya tarik produk 

mereka. Perusahaan dapat mengadakan riset pasar tambahan, melakukan pengujian produk untuk 

memahami preferensi dan kebutuhan mereka dengan lebih baik.  

 

Kata kunci: Word Of Mouth, daya tarik produk, potongan harga, keputusan pembelian 

Abstract 

The purpose of this study was to determine the effect of Word Of Mouth, product attractiveness 

and price discounts on purchasing decisions for Cal Donat donuts at the Rs. store. Annisa North 

Cikarang. The research method used to determine the effect between the independent variable and 

the dependent variable, the authors use statistical analysis methods. The results of the research 

analysis, the indicators in this study are valid. The independent variables in this study are good 

enough to explain the dependent variable. Word Of Mouth variable has a significant effect on 

purchasing decisions, then Ho is rejected Ha is accepted. The Product Attractiveness variable has 

a significant effect on purchasing decisions. The discount variable has a significant effect on 

purchasing decisions. Research can provide insight into the aspects of a product that most 

influence purchasing decisions. This information can help companies identify areas where they 

can improve the appeal of their products. The Company can conduct additional market research, 

conduct product testing, to better understand their preferences and needs.  
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Pendahuluan 

Perkembangan usaha bisnis donat di Indonesia saat ini semakin pesat, ditandai dengan 

tingkat persaingan antar perusahaan yang semakin tinggi dan ketat. Memasarkan produk atau jasa 

merupakan hal penting lainnya dalam menjalankan bisnis, karena memasarkan produk erat 

hubungannya dengan penjualan dan penjualan berkaitan dengan pendapatan yang diperoleh 

(Nurseffi Dwi Wahyuni, 2017) 

Persaingan yang timbul pada era sekarang ini, perusahaan dituntut untuk  mengadakan 

peningkatan di bidang pemasaran . Usaha-usaha pemasaran untuk menguasai dan memperluas 

pasar mempunyai arti yang sangat penting agar tujuan-tujuan perusahaan untuk meningkatkan 

hasil penjualan tercapai maka perusahaan harus memiliki cara-cara atau metode-metode yang 

digunakan sebagai pedoman terutama dalam bidang pemasaran (Hesti sairo, et al, 2018). 

Menghadapi pasar global yang penuh persaingan membuat pengusaha harus mampu 

meningkatkan kualitasnya, sehingga produknya memiliki daya tarik yang dapat meningkatkan 

kinerja pemasarannya. Setiap penguasaha harus memperhatikan mutu dan kualitas produknya agar 

produk yang diproduksi memiki daya tarik yang tinggi (Lili Karmela fitriani, 2019) 

Perusahaan dituntut untuk memahami perilaku konsumen pada pasar sasarannya dengan 

menawarkan atau menjual produk yang berkualitas serta pelayanan yang baik terhadap 

pelanggannya, karena perilaku konsumen merupakan tindakan yang langsung terlihat dalam 

pemerolehan pengonsumsian, dan penghabisan produk atau jasa, termasuk proses yang 

mendahului dan menyusul tindakan tersebut menurut Engel et al (dalam sopiah, sangadji, 2013) 

Perusahaan dapat melakukan promosi untuk memicu transaksi sehingga konsumen mau 

membeli suatu produk. Dengan promosi diharapkan konsumen mau mencoba produk tersebut dan 

mendorong konsumen yang sudah ada untuk melakukan pembelian ulang terhadap produk tersebut 

(Telkom University, 2017). 

PT. Pioneerindo Gourmet International Tbk (“Perusahaan”), semula bernama PT. Putra 

Sejahtera Pioneerindo Tbk didirikan pada tahun 1983 di Jakarta adalah salah satu perusahaan 

generasi pertama di Indonesia yang memperkenalkan konsep restoran cepat saji berbahan dasar 

ayam melalui merek dagan California Pioneer Chicken, terwalaba Pioneer Take Out – Amerika 

Serikat. Perusahaan telah berhasil menarik minat publik dengan produk dan layanan berkualitas 

dan berhasil menjadikan sajian ayam goreng sebagai trendsetter dunia usaha makanan cepat saji 

di Indonesia. Aktivitas utama perusahaan saat ini adalah usaha penyediaan makanan dan minuman 

dengan menggunakan merek dagang “California Fried Chicken” yang disingkat CFC, Sapo 

Oriental dan Cal Donat  

Sinergi yang memicu kinerja usaha melalui pola kemitraan terpadu ini melahirkan 

siversifikasi usaha berupa peluncuran produk makanan ringan Cal Donat pada tahun 1993. Meraih 

kepercayaan public adalah pencapaian yang sangat penting bagi daya tumbuh perusahaan sehingga 

perusahaan terus terpacu untuk senantiasa menjaga stabilitas dan kontuinitas usaha yang 

berpegang teguh kepada komitmen kualitas. Kesungguhan dalam memberikan nilai tambah 

kepada badan usaha maupun dalam layanan masyarakat dibuktikan perusahaan dengan 

mencatatkan sebagai perusahaan publik di Bursa Efek Jakarta pada bulan April 1994. Dari Annual 

Report Pt. Pioneerindo Gourmate International Tbk, Cal Donat mendapat pendapatan usaha-bersih 

sebesar 1,3% saja dan memiliki 26 store di Indonesia. 
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Metode Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh word of mouth, daya 78arik 

produk dan potongan harga terhadap keputusan pembelian donat Cal Donat di store Rs. Annisa 

Cikarang Utara. Populasi pada penelitian ini adalah konsumen yang telah membeli Donat Cal 

Donat di store Rs. Annisa Cikarang Utara. Untuk menentukan besarnya sampel yang diambil dari 

populasi peneliti menggunakan rumus Wibisono. Sampel yang diambil untuk mengisi kuesioner 

sebanyak 96 orang responden. Kuesioner yang berisi tentang pernyataan mengenai Word Of 

Mouth, Daya Tarik Produk, dan Potongan Harga untuk pengskoran yaitu dengan menggunakan 

Skala Likert. Penelitian ini menggunakan skala likert dengan nilai t minimal 1 dan tertinggi 

maksimal 5 dengan pilihan jawaban sebagai berikut: 

 

Tabel 1. Skala Likert 

 

Pernyataan Skor 

SS = Sangat Setuju 5 

S = Setuju 4 

KS = Kurang 

Setuju 

3 

TS = Tidak Setuju 2 

STS = Sangat 

Tidak Setuju 

1 

 

Uji validitas dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung (kolom Corrected Item – Total 

Correlation) dengan r tabel (harus lihat tabel r) dimana butir pernyataan valid apabila memiliki r 

hitung > r tabel. Untuk mempermudah maka beberapa ahli menyatakan bahwa pernyataan valid 

apabila nilai korelasi (kolom Corrected Item – Total Correlation) > 0,3. Uji reliabilitas dilakukan 

terhadap keseluruhan butir pertanyaan yang telah valid. Uji reliabilitas dilakukan dengan metode 

Cronbach’s Alpha, reliabilitas terpenuhi jika nilai Cronbach’s Alpha > 0,6. Nilai koefisien regresi 

b1 menunjukkan besar dan arah pengaruh Word Of Mouth terhadap Keputusan Pembelian, 

nilai koefisien regresi b2 menunjukkan besar dan arah Pengaruh Daya Tarik Produk terhadap 

Keputusan Pembelian, dan nilai koefisien regresi b3 menunjukkan besar dan arah pengaruh 

Potongan Harga terhadap Keputusan Pembelian. 

 

Hasil Dan Pembahasan 
Hasil Uji Validitas Variabel Word Of Mouth 

Tabel 2. Uji Validitas Word Of Mouth 

Kuesioner Rhitung Rtabel Keterangan 

X1.1 0,783 0,201 Valid 

X1.2 0,789 0,201 Valid 
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X1.3 0,834 0,201 Valid 

X1.4 0,721 0,201 Valid 

X1.5 0,686 0,201 Valid 

X1.6 0,701 0,201 Valid 

X1.7 0,743 0,201 Valid 

X1.8 0,756 0,201 Valid 

X1.9 0,684 0,201 Valid 

X1.10 0,720 0,201 Valid 

 

Hasil Uji Validitas Variabel Daya Tarik Produk 

Tabel 3. Uji Validitas Daya Tarik Produk 

Kuesioner Rhitung Rtabel Keterangan 

X2.1 0,857 0,201 Valid 

X2.2 0,897 0,201 Valid 

X2.3 0,845 0,201 Valid 

X2.4 0,867 0,201 Valid 

X2.5 0,811 0,201 Valid 

X2.6 0,668 0,201 Valid 

 

Hasil Uji Validitas Variabel Potongan Harga 

Tabel 4. Uji Validitas Potongan Harga 

Kuesioner Rhitung Rtabel Keterangan 

X3.1 0,858 0,201 Valid 

X3.2 0,887 0,201 Valid 

X3.3 0,864 0,201 Valid 
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X3.4 0,766 0,201 Valid 

 

Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian 

Tabel 5. Uji Validitas Keputusan Pembelian 

Kuesioner Rhitung Rtabel Keterangan 

Y1 0,834 0,201 Valid 

Y2 0,853 0,201 Valid 

Y3 0,805 0,201 Valid 

Y4 0,743 0,201 Valid 

Y5 0,752 0,201 Valid 

Y6 0,782 0,201 Valid 

Y7 0,692 0,201 Valid 

Y8 0,76 0,201 Valid 

 

Hasil Uji Reliabilitas 

Tabel 6. Uji Reliabilitas 

No Variabel 
Croncbach's 

Alpha  

Minimal 

Croncbach's 

Alpha  

Keterangan 

1 Word Of Mouth 0,908 0,6 Reliable 

2 Daya Tarik Produk 0,904 0,6 Reliable 

3 Potongan Harga 0,864 0,6 Reliable 

4 Keputusan 

Pembelian 

0,904 0,6 Reliable 
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Ringkasan Uji Hipotesis 

Tabel 7. Uji Hipotesis 

Kode Uraian Hipotesis    T Value Kesimpulan 

H1 Word Of Mouth berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian 

4.169 Diterima 

H2 Daya tarik produk 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

4.152 Diterima 

H3 Potongan harga 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

3.046 Diterima 

 

Pembahasan 

Pengaruh Word Of Mouth, Daya Tarik Produk dan Potongan Harga terhadap Keputusan 

Pembelian. Dari hasil uji validitas terhadap masing-masing variabel penelitian ditemukan bahwa 

seluruh item pernyataan pada setiap variabel telah valid. Melalui uji reliabilitas ditemukan bahwa 

seluruh butir pernyataan yang telah valid pada masing-masing variabel penelitian dapat dibuktikan 

reliabilitasnya. Karena kuesioner telah valid dan reliable maka kuesioner penelitian merupakan 

alat yang handal untuk mengukur masing-masing variabel penelitian. 

 

Pengaruh Word Of Mouth terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil yang telah dilakukan dalam pengujian, pengaruh word of mouth terhadap 

keputusan pembelian ditunjukkan oleh nilai koefisien regresi sebesar b1 = 0.308 dengan nilai 

signifikasi 0.000, maka H₁o ditolak dan H₁a diterima. Hal ini menyatakan bahwa Word Of Mouth 

memiliki pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan arah positif, yang artinya 

semakin baik Word Of Mouth maka Keputusan Pembelian akan semakin meningkat. Hasil 

penelitian ini sejalan dengan penelitian Andhanu Catur Mahendrayasa, at all (2014) , dalam jurnal 

yang berjudul “ Pengaruh Word Of Mouth terhadap Minat Beli serta Dampaknya Pada Keputusan 

Pembelian” terbit dalam jurnal Administrasi Bisnis (JAB) Vol. 12 No. 1 Juli 2014 menghasilkan 

kesimpulan bahwa Word Of Mouth memiliki pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

 

Pengaruh Daya Tarik Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil yang telah dilakukan dalam pengujian, pengaruh Daya Tarik Produk terhadap 

Keputusan Pembelian ditunjukkan oleh nilai koefisien regresi b2 = 0.373 dengan nilai signifikasi 

0.000, maka H₁o ditolak dan H₁a diterima. Hal ini menyatakan bahwa Daya Tarik Produk memiliki 

pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan arah positif, yang artinya semakin 

menarik Daya Tarik Produk maka Keputusan Pembelian semakin meningkat. Hasil penelitian ini 

sejalan dengan penelitian Leli Setiawati, at all (2018) dalam jurnal yang berjudul “Pengaruh Daya 

Tarik Produk, Kemudahan WEB, Distribsi Penjualan terhadap Niat Beli Perdana Telkomsel Pada 

Konsumen CV. Akar Daya Mandiri Surabaya” terbit dalam jurnal Manajemen Branchmarck Vol. 

4 Issue. 1 menghasilkan kesimpulan bahwa Daya Tarik Produk memiliki pengaruh signifikan 

terhadap Niat Beli. 
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Pengaruh Potongan Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil yang telah dilakukan dalam pengujian, pengaruh Potongan Harga terhadap 

Keputusan Pembelian ditunjukkan oleh nilai koefisien regresi b3 = 0.444 dengan nilai signifikasi 

0.003, maka H₁o ditolak dan H₁a diterima. Hal ini menyatakan bahwa Potongan Harga memiliki 

pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian dengan arah positif, yang artinya semakin 

besar Potongan Harga maka Keputusan Pembelian semakin meningkat. Hasil penelitian ini sejalan 

dengan penelitian Faridha Anggraeni dan Prijati (2016) dalam jurnal yang berjudul “Pengaruh 

Promosi, Diskon dan Impluse Buying terhadap Keputusan Pembelian Hypermarket PTC 

Surabaya” terbit dalam jurnal Ilmu dan Riset Manajemen Vol. 5 No. 7 Juli 2016 ISSN 2461-0593 

menghasilkan kesimpulan bahwa Diskon mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian. 

 

Kesimpulan 

Berdasarkan 82nalisa dan pembahasan diatas serta tujuan dari penelitian ini yaitu mengetahui 

pengaruh Word Of Mouth, Daya Tarik Produk dan Potongan Harga terhadap Keputusan Pembelian 

donat Cal Donat di store Rs. Annisa Cikarang Utara, maka dapat ditarik kesimpulan bahwa 

Variabel Word Of Mouth yang baik dan menarik mampu meningkatkan minat kepada calon 

konsumen. Maka dapat disimpulkan bahwa Word Of Mouth berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian donat Cal Donat di store Rs. Annisa Cikarang Utara. Variabel Daya 

Tarik Produk yang unik mampu meningkatkan minat kepada calon konsumen. Maka dapat 

disimpulkan bahwa Daya Tarik Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian donat Cal Donat di store Rs. Annisa Cikarang Utara. Variabel Potongan Harga yang 

unik mampu meningkatkan minat kepada calon konsumen. Maka dapat disimpulkan bahwa 

Potongan Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian donat Cal Donat 

di store Rs. Annisa Cikarang Utara. 
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