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ABSTRACT  
 

This research aims to test and analyze the influence of price cuts, 
location, service quality, and word of mouth on purchasing decisions 
at our shop, Reban branch. The population in this research were 
people who had made purchases at Toko Kita Reban Branch, and used 
a sample of 100 respondents. The type of research used is causal 
research using multiple linear regression analysis tools and t 
hypothesis testing which is processed using SPSS 20. The results of this 
research show that price discounts have a positive and insignificant 
influence on purchasing decisions, location has a positive and 
significant influence on decisions. purchasing, service quality has a 
positive and significant influence on purchasing decisions, and word 
of mouth has a positive and insignificant influence on purchasing 
decisions. 

 
PENDAHULUAN  

Perusahaan yang memproduksi jenis produk yang sama semakin bertambah akan 
menciptakan persaingan antar perusahaan untuk merebutkan market share. Selain 
meningkatnya persaingan antar bisnis, konsumen juga semakin berhati-hati dalam memilih 
produk. Artinya, agar sebuah bisnis dapat bertahan maka ia harus berinovasi secara kreatif agar 
dapat menghasilkan suatu barang atau jasa. Memahami persaingan bisnis sangat penting bagi 
perusahaan untuk memahami perilaku pembelian konsumen ketika melakukan pembelian 
suatu barang atau jasa (Ena et al., 2019). 

Perusahaan berusaha memahami tingkat keterlibatan konsumen  terhadap produk atau 

jasa untuk mengidentifikasi hal-hal yang menyebabkan seseorang merasa harus terlibat atau 

tidak dalam pembelian suatu produk atau jasa (Maulidiyah & Shofiyuddin, 2022). Konsumen 

yang membuat keputusan tentang apa yang akan dibeli atau bagaimana menggunakan barang 

atau jasa tertentu dapat diartikan sebagai keputusan pembelian. Adapun Faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian tersebut antara lain potongan harga, lokasi usaha, 

kualitas pelayanan, dan word of mouth (Ena et al., 2019).  

Salah satu fenomena yang sering terjadi yaitu dengan adanya bisnis retail yang menjual 

kebutuhan pokok manusia yang mulai semakin banyak, salah satu contohnya yaitu bisnis retail 
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Toko Kita yang berada di Reban, tepatnya berada di Jl. Raya Reban - Bawang KM.01, 

Tambakboyo. Toko Kita memiliki lokasi di tepi jalan dan di tempat keramaian untuk 

memudahkan akses para pembeli dan menyediakan tempat parkir yang cukup luas, hal itu 

menjadi salah satu strategi yang dilakukan oleh perusahaan. Strategi potongan harga juga 

menjadi salah satu cara untuk mengatasi terjadinya persaingan bisnis. Namun sebelum 

melakukan strategi potongan harga, perusahaan juga harus teliti dan hati-hati agar tidak 

mengakibatkan kerugian di kemudian hari. Namun dengan usaha yang telah dilakukan pihak 

manajemen perusahaan, jumlah pelanggan yang datang ke Toko Kita masih mengalami 

fluktuatif. Berdasarkan hasil wawancara dengan pemilik Toko Kita Bapak Kelik Atmaja pada 

tanggal 25 Mei 2024 di peroleh data penjualan Toko Kita dari tahun 2020-2023 seperti pada 

tabel berikut: 

Tabel 1 Data Penghasilan Toko Kita Cabang Reban 2020-2023 
Tahun Penghasilan Presentase (%) 

2020 5.967.650.000 - 

2021 6.413.112.000 7,5% 

2022 6.928.821.000 8% 

2023 6.587.450.000 -4,9% 

Sumber : Laporan Toko Kita Cabang Reban 

Berdasarkan tabel 1 menunjukkan penghasilan Toko Kita selama tahun 2020-2022 mengalami 

peningkatan namun di tahun 2023 mengalami penurunan. Jumlah penghasilan tertinggi ada 

pada tahun 2022 sebesar 6.928.821.000 dengan kenaikan 8% dari tahun sebelumnya, tertingi 

kedua terjadi pada tahun 2023 sebesar 6.587.450.000 namun meskipun penghasilan di tahun 

2023 tinggi, tapi mengalami penurunan dari tahun sebelumnya sebesar -4,9%, tertinggi ketiga 

terjadi pada tahun 2021 sebesar 6.413.112.000 dengan kenaikan 7,5% dari tahun sebelumnya, 

dan penghasilan terendah terjadi pada tahun 2020 sebesar 5.967.650.000. Kenaikan dan 

penurunan pada penghasilan ini dapat disebabkan oleh beberapa faktor, yang dirasa pelanggan 

itu belum sesuai dengan harapan mereka. Faktor tersebut bisa karena kualitas pelayanan yang 

kurang baik maupun harga yang kurang terjangkau. Maka dari itu peneliti tertarik dan ingin 

mengkaji lebih dalam permasalahan dan faktor-faktor yang menjadi penyebab kenaikan dan 

penurunan pelanggan yang terjadi pada Toko Kita. 

MATERI DAN METODE PENELITIAN  
Keputusan Pembelian 

Berdasarkan Kotler dan Amstrong (2008:226) keputusan pembelian adalah tahap proses 
pengambilan keputusan dimana konsumen benar-benar akan melakukan pembelian (Ena et al., 
2019) Keputusan pembelian merupakan proses psikologis konsumen yang dimulai dari tahap 
memperhatikan produk atau jasa. Menurut definisi tersebut, keputusan pembelian adalah 
proses atau tahapan pengambilan keputusan konsumen sebelum melakukan pembelian atau 
memanfaatkan suatu barang atau jasa. 
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Menurut (Senggetang et al., 2019) indikator keputusan pembelian diwakili oleh indikator 
berikut : 

1. Kemantapan pada sebuah produk 
2. Kebiasaan dalam membeli produk 
3. Memberikan rekomendasi pada orang lain 
4. Melakukan pembelian ulang 
 
 
Potongan Harga 

Menurut Simamora (2010:154) potongan harga adalah potongan tunai yang diberikan 
kepada pelanggan yang berniat membeli barang yang kita tawarkan (Prabarini et al., 2018). 
Definisi lain dari pemotongan harga adalah penurunan harga yang tercantum pada label produk 
ketika harga tersebut lebih tinggi dari harga yang sebenarnya dibayar pelanggan. 
Ada beberapa indikator potongan harga yang bisa digunakan menurut (Revitria et al., 2023) 
adalah: 
a. Bersarnya potongan harga 
b. Masa potongan harga 
c. Jenis produk yang mendapatkan potongan harga akan di diskon 
Lokasi 

Ghanimata (2012:3) dalam (Senggetang et al., 2019) mengartikan bahwa lokasi sebagai 
pilihan yang strategis suatu toko atau pengecer untuk mengoptimalkan keuntungan. Sedangkan 
menurut Lupiyoadi (2009:42) lokasi mengacu pada lokasi di mana perusahaan harus beroperasi 
dan menjalankan operasinya. Lokasi yang strategis ialah komponen penting yang sangat 
memengaruhi keberhasilan bisnis apapun. Lokasi strategis dapat digambarkan sebagai lokasi di 
mana banyak pembeli tertarik karena lokasi ini dapat dicapai dengan mudah. Mudah dilihat oleh 
konsumen dan sering dikunjungi oleh konsumen yang berniat membeli barang dan jasa yang 
ditawarkan. 

Terdapat indikator yang dapat digunakan untuk mengukur suatu lokasi menurut 
(Senggetang et al., 2019) yaitu: 
a. Akses 
b. Visibilitas 
c. Area parkir yang luas 
d. Ekspansi 
 
Kualitas Pelayanan 

Mauludin (2013:67) mendefinisikan kualitas layanan yaitu sejauh mana perbedaan antara 
harapan pelanggan dan kenyataan sehubungan dengan layanan yang mereka peroleh atau 
terima. Lewis dan Booms dalam Tjiptono & Chandra (2013:180) mengemukakan bahwa kualitas 
pelayanan digunakan sebagai alat untuk mengukur seberapa baik kualitas layanan yang 
diberikan dalam memenuhi ekspektasi pelanggan. 

Ada beberapa indikator kualitas pelayanan menurut (Widjaja & Wildan, 2023) yaitu: 
1. Tangibles 

2. Reliability 

3. Assurance 
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4. Empathy 

5. Responsiveness 

Word Of Mouth 

Kotler (2002) mengemukakan bahwa word of mouth yaitu komunikasi dari mulut ke 
mulut dimana orang merekomendasikan suatu barang atau jasa kepada orang atau kelompok 
lain. Menurut (Ningsih & Suginam, 2024) word of mouth adalah jenis percakapan tentang 
produk antara satu orang dengan banyak orang dan terdapat pesan yang disampaikan yang 
biasanya tidak disadari oleh pemberi informasi dan penerima informasi. Word of mouth dapat 
menggunakan strategi marketing untuk memasarkan barang dan jasa melalui pembicaraan, 
promosi, dan rekomendasi pelanggan tentang barang dan jasa kepada orang lain dengan 
antusias dan sukarela.  

Indikator yang digunakan untuk mengukur word of mouth dalam penelitian (Ningsih & 
Suginam, 2024) adalah: 

1. Membicarakan 
2. Mempromosikan 
3. Merekomendasikan 
4. Menjual 
 
Pengaruh Potongan Harga Terhadap Keputusan Pembelian 
 Tujuan potongan harga dimaksudkan untuk menarik perhatian, menambah atau 
mempertahankan pelanggan, dan mendorong pembeli melakukan pembelian lebih besar.  
Dibandingkan dengan produk dengan harga normal, konsumen cenderung lebih 
memperhatikan produk dengan potongan harga. Hal ini biasanya dapat mendorong konsumen 
lama untuk membeli lebih banyak dan mendorong konsumen baru untuk mencoba produk yang 
dijual (Simange et al., 2023). Dari penjelasan tersebut menunjukkan bahwa potongan harga 
dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.  
 Penelitian yang dilakukan oleh (Yufa & Lestari, 2023) menunjukkan hasil bahwa 
potongan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian 
ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Prabarini et al., 2018) yang menyatakan 
bahwa potongan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
H1 : Potongan harga berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian 
 
Pengaruh Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian 
 Lokasi usaha adalah tempat dimana usaha tersebut akan dilakukan, segala kegiatan 
mulai dari pengadaan bahan sampai dengan distribusi atau penjualan dan pemasaran kepada 
konsumen atau pelanggan. Saat memutuskan produk mana yang akan dibeli dari suatu 
perusahaan, pelanggan mungkin mempertimbangkan faktor-faktor seperti lokasi yang strategis, 
lahan parkir yang luas, area penjualan yang luas, dan kemudahan akses transportasi (Kelvinia et 
al., 2021). Keberhasilan suatu bisnis dapat ditentukan oleh lokasinya, karena dapat menarik 
pelanggan jika mudah dijangkau. Jika berada di kawasan ramai maka dapat dilihat banyak orang 
dan berpotensi menarik perhatian pelanggan, menggugah minat untuk melihat, bahkan 
mungkin menimbulkan kemauan untuk membeli (Viana & Hartati, 2022). 
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 Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Senggetang et al., 2019) 
menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Annisaa et al., 2022) yang 
menyatakan bahwa keputusan pemeblian berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
H2 : Lokasi berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian 
 
Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian 
 Pelayanan adalah perlakuan terhadap konsumen berupa perilaku dan sikap untuk 
memenuhi kepuasan konsumen. Apabila karyawan bisnis mampu memberikan layanan yang 
optimal untuk memahami dan memenuhi harapan pelanggan, pelanggan akan merasa puas 
dengan layanan mereka dan akan merekomendasikan perusahaan kepada orang lain, yang pada 
akhirnya akan meningkatkan penjualan perusahaan (Kelvinia et al., 2021). Pelanggan yang 
mendapat pelayanan memuaskan akan lebih besar kemungkinannya untuk melakukan 
pembelian berulang, sehingga akan mendongkrak pendapatan. Keputusan pembelian yang 
tinggi dan peningkatan daya saing terhadap pesaing dapat dihasilkan dari pemberian pelayanan 
yang baik (Annisaa et al., 2022). 
 Penelitian yang dilakukan oleh (Yufa & Lestari, 2023) menunjukkan bahwa kualitas 
pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini 
sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Annisaa et al., 2022) yang menyatakan bahwa 
kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
H3 : Kualitas pelayanan berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian 
 
Pengaruh Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian 
 Word of mouth adalah jenis percakapan tentang produk antara satu orang dengan banyak orang 
di mana ada pesan yang disampaikan yang biasanya tidak disadari oleh pemberi informasi maupun orang 
yang memberikan informasi (Ningsih & Suginam, 2024). Kegiatan word of mouth atau komunikasi dari 
pelanggan ke calon pelanggan lainnya yang didasarkan pada pengalaman mereka sendiri dalam 
menggunakan produk atau jasa.  Karena informasi dari mulut ke mulut disampaikan langsung dari orang 
yang paling dekat dengan produk atau lokasi, hal ini dipandang lebih autentik dibandingkan iklan. 
Kepuasan atau ketidakpuasan pelanggan mempunyai dampak yang signifikan terhadap dampak word of 
mouth baik positif maupun negatif yang akan terjadi dan mempengaruhi keputusan mengenai apa yang 
akan dibeli (Arafah & Subali, 2023).  

 Penelitian yang dilakukan oleh (Damanik et al., 2023) menunjukkan bahwa word of mouth 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini sejalan dengan 
penelitian yang dilakukan oleh (Arafah & Subali, 2023) yang menyatakan bahwa word of mouth 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

H4 : Word of Mouth berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian 

 
METODE PENELITIAN  

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah melakukan pembelian di Toko Kita 

cabang Reban dan sampel penelitian sebanyak 100 responden. metode pengumpulan data pada 
penelitian ini menggunakan metode wawancara serta teknik analisis yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah regresi berganda dan pengujian hipotesis t dengan menggunakan software 
SPSS 20. 
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HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN  
 Setelah dilakukan pengujian instrument dan Asumsi klasik dapat dilakukan pengujian 
kecocokan model, analisis regresi linier berganda dan uji hipotesis t. 

Uji Kecocokan Model 
Tabel 2 Hasil Uji Kecocokan Model 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 73,089 4 18,272 12,386 ,000b 

Residual 140,151 95 1,475   

Total 213,240 99    

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 

b. Predictors: (Constant), WOM, LK, PH, KPL 

Sumber : Data diolah 2024 

Berdasarkan tabel 2 menunjukkan nilai sig. sebesar 0,000 imana nilai tersebut lebih kecil dari 
0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi linear berganda cocok digunakan dalam 
penelitian ini. 
 
Analisis Regresi Berganda 

Tabel 3 Hasil Analisis Regresi Berganda 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 5,965 1,789  3,334 ,001 

PH ,129 ,103 ,129 1,256 ,212 

LK ,174 ,103 ,171 1,686 ,045 

KPL ,229 ,083 ,319 2,753 ,007 

WOM ,108 ,093 ,119 1,154 ,251 

a. Dependent Variable: KP 

Penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut: 

Y = 5,965 + 0,129 X1 + 0,174 X2 + 0,229 X3 + 0,108 X4 

Berdasarkan persamaan model regresi di atas dapat dijelaskan sebagai berikut: 

1.Nilai koefisien variabel potongan harga (X1) bernilai positif, hal ini berarti bahwa jika variabel 
potongan harga mengalami peningkatan sedangkan lokasi (X2), kualitas pelayanan (X3), dan 
word of mouth (X4) dianggap konstan, maka keputusan pembelian akan meningkat. 

2. Nilai koefisien variabel lokasi (X2) bernilai positif, hal ini berarti bahwa jika variabel lokasi 
mengalami peningkatan sedangkan potongan harga (X1), kualitas pelayanan (X3), dan word of 
mouth (X4) dianggap konstan, maka keputusan pembelian akan meningkat. 
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3. Nilai koefisien variabel kualitas pelayanan (X3) bernilai positif, hal ini berarti bahwa jika 
variabel kualitas pelayanan mengalami peningkatan sedangkan potongan harga (X1), lokasi (X2), 
dan word of mouth (X4) dianggap konstan, maka keputusan pembelian akan meningkat. 

4. Nilai koefisien variabel word of mouth (X4) bernilai positif, hal ini berarti bahwa jika variabel 
word of mouth mengalami peningkatan sedangkan potongan harga (X1), lokasi (X2), dan 
kualitas pelayanan (X3) dianggap konstan, maka keputusan pembelian akan meningkat. 

Uji Hipotesis t 

Tabel 4 Hasil Uji Hipotesis t 

Coefficientsa 

Model Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 5,965 1,789  3,334 ,001 

PH ,129 ,103 ,129 1,256 ,212 

LK ,174 ,103 ,171 1,686 ,045 

KPL ,229 ,083 ,319 2,753 ,007 

WOM ,108 ,093 ,119 1,154 ,251 

a. Dependent Variable: KP 

 

PEMBAHASAN 

Pengaruh Potongan Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

 Hasil penelitian menunjukkan bahwa potongan harga memiliki pengaruh positif dan 
tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. Dari hasil uji hipotesis diperoleh variabel 
potongan harga memiliki nilai t hitung sebesar 1,256 dan nilai signifikansi sebesar 0,212. Dalam 
tingkat signifikansinya potongan harga tidak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 
pembelian.  
 Hal ini dapat disebabkan oleh beberapa faktor diantaranya yaitu, produk yang ada di 
Toko Kita memiliki harga yang sudah terjangkau, tanpa menggunakan potongan harga atau 
diskon harga sudah murah, kualitas produk di Toko Kita sebanding dengan harganya. Selain itu, 
konsumen mendasarkan pembeliannya pada apa yang mereka butuhkan, oleh karena itu diskon 
dianggap tidak banyak berpengaruh terhadap keputusan pembelian mereka (Auliya & Aliyanti, 
2023). Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Nisa, 2022) dan (Auliya & 
Aliyanti, 2023) yang menyatakan bahwa potongan harga memiliki pengaruh positif dan tidak 
signifikan terhadap keputusan pemebelian. 
Pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembelian 
 Hasil penelitian menunjukkan bahwa lokasi memiliki pengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Dari hasil uji hipotesis diperoleh variabel potongan harga 
memiliki nilai t hitung sebesar 1,686 dan nilai signifikansi sebesar 0,045. 
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 Pemilihan lokasi adalah nilai investasi yang sangat mahal karena dapat menentukan 
seberapa ramai suatu bisnis. Dengan kata lain, untuk membuat keputusan pembelian yang lebih 
baik dapat mempertimbangkan lokasi bisnis yang strategis strategis (Ena et al., 2019). Lokasi 
usaha strategis dapat menarik para pembeli, artinya bahwa keberadaaan suatu usaha 
lingkungan yang tepat sesuai dengan bidang usaha yang dijalankan saat ini, mendorong daya 
tarik konsumen untuk melakukan pembelian. Sehingga semakin baik lokasi suatu bisnis maka 
keputusan pembelian juga akan meningkat. Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang 
dilakukan oleh (Ena et al., 2019), (Senggetang et al., 2019), dan (Annisaa et al., 2022) yang 
menyatakan bahwa lokasi memiliki pengaruh positif dan signifikan terhada keputusan 
pembelian. 
Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian 
 Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas pelayanan memiliki pengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Dari hasil uji hipotesis diperoleh variabel potongan 
harga memiliki nilai t hitung sebesar 2,753 dan nilai signifikansi sebesar 0,007. 
 Apabila konsumen menerima layanan terbaik dan merasa nyaman saat melakukan 
pembelian, mereka akan merasa sangat dihargai dan akan mendorong niat mereka untuk 
melakukan pembelian lagi (Annisaa et al., 2022). Oleh karena itu, peningkatan pelayanan 
menghasilkan peningkatan keputusan pembelian. Hal ini dibuktikan dengan hasil kuesioner 
bahwa banyak responden yang menjawab setuju dan sangat setuju dengan pelayanan baik yang 
telah di berikan oleh Toko Kita. Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Ena 
et al., 2019), (Annisaa et al., 2022), dan (Yufa & Lestari, 2023) yang menyatakan bahwa kualitas 
pelayanan memiliki pengaruh posif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Pengaruh Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa word of mouth memiliki pengaruh positif dan tidak 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Dari hasil uji hipotesis diperoleh variabel potongan 

harga memiliki nilai t hitung sebesar 1,154 dan nilai signifikansi sebesar 0,251. 

Word of mouth memiliki pengaruh positif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. 
Hal ini dapat disebabkan karena word of mouth memiliki dua tipe yaitu word of mouth positif 
dan word of mouth negatif. Kedua tipe word of mouth ini memiliki pengaruh yang kuat terhadap 
minat beli pada seseorang (Prayitno & Widyawati, 2019). Seorang konsumen akan lebih percaya 
kepada sesorang yang telah membeli suatu produk daripada iklan yang diberikan oleh 
perusahaan. Jika seorang konsumen memliki pengalaman buruk terhadap produk yang dibeli 
maka konsumen tersebut akan menceritakan kepada orang lain tentang pengalamannya, 
sehingga berdampak  pada minat calon pembeli baru akan menurun (Prayitno & Widyawati, 
2019).  Peneltian ini sejalan denga penelitian yang dilakukan oleh (Ena et al., 2019) dan (Prayitno 
& Widyawati, 2019) yang menyatakan bahwa word of mouth memiliki pengaruh positif dan 
tidak signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 
KESIMPULAN  
Berdasarkan dari hasil penelitian yang telah dilkukan maka dapat diambil kesimpulan sebagai 
berikut: 
1. Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa potongan harga berpengaruh positif dan tidak 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti bahwa ada atau tidaknya potongan 
harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. 



 

Jorunal of Accounting and Management’s Student, Volume xxx. Nomor xx. Bulan Tahun.  
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Pekalongan 
 

9 
 

2. Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa lokasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian. Hal ini berarti bahwa semakin baik lokais suatu perusahaan maka akan 
meningkatkan keputusan pembelian konsumen. 
3. Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti bahwa kualitas pelayanan yang diberikan 
perusahaan semakin baik maka keputusan pembelian juga akan meningkat. 
4. Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa word of mouth berpengaruh positif dan tidak 
signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti bahwa word of mouth yang dilakukan 
tidak mempengaruhi keputusan pemeblian konsumen. 
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