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MOTTO 

 

"Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan, sesungguhnya sesudah 

kesulitan itu ada kemudahan." 

(Q.S. Al-Insyirah: 5-6) 
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RINGKASAN 

 

Pengaruh Word of Mouth, Sosial Media dan Lokasi terhadap Keputusan 

Pembelian di Warkop Cak Kebo Jember; Brillian Satria Anggriawan; 

170810201315; 2021; 57halaman; Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas Jember 

 

Perkembangan dunia bisnis di Indonesia saat ini berkembang dengan 

pesat. Banyak sekali ditemukan usaha-usaha baru yang dilatar belakangi adanya 

era globalisasi. Menjadi seorang pengusaha merupakan salah satu pekerjaan yang 

diidolakan sebagian besar masyarakat Indonesia. Peminat usaha tidak hanya 

kalangan masyarakat perkotaan, bahkan di daerah pedesaan sebagian 

penduduknya tidak sedikit yang mengembangkan suatu usaha. Diantara beragam 

jenis bisnis, salah satu bisnis yang menjanjikan adalah bisnis kuliner. 

Pertumbuhan bisnis kuliner juga terjadi di Kota Jember. Di Jember banyak sekali 

ditemukan bisnis kuliner seperti warung makan, lesehan pinggir jalan, juga 

warung kopi. Salah satu warung kopi yang selalu ramai dikunjungi pengunjung 

yaitu “Cak Kebo”. Warkop Cak Kebo memiliki keunikan tersendiri dalam konsep 

penjualannya. Tidak seperti warkop pada umumnya, konsep warkop ini berupa 

angkringan yang dikolaborasikan dengan cafe. Menu yang ditawarkan pun 

perpaduan dari menu angkringan dan cafe. Berbagai strategi dilakukan Warkop 

Cak Kebo Jember guna menarik para konsumen, dalam penelitian ini faktor yang 

diteliti antara lain yaitu word of mouth, sosial media dan lokasi. 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh word of mouth, sosial 

media dan lokasi terhadap keputusan pembelian di Warkop Cak Kebo Jember. 

Metode pengumpulan data dilakukan dengan menyebarkan kuesioner kepada 120 

responden yang merupakan konsumen dari Warkop Cak Kebo Jember yang 

memenuhi kriteria sampel antara lain yaitu berusia minimal 17 tahun dan pernah 

melakukan pembelian di Warkop Cak Kebo Jember. Data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah data primer dan data sekunder. Metode analisis data yang 

digunakan yaitu regresi linier berganda.  

Hasil penelitian menunjukan bahwa word of mouth, sosial media dan lokasi 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Warkop Cak kebo Jember. Word of 

mouth yang disampaikan oleh konsumen Warkop Cak Kebo Jember cenderung 

merupakan informasi yang positif sehingga konsumen bersedia melakukan 

keputusan pembelian pada Warkop tersebut.Sosial media yang digunakan Warkop 

Cak Kebo Jember berupa facebook dan instagram dianggap efektif karena dapat 

menjangkau berbagai kalangan luas sehingga banyak calon konsumen yang 

mengetahui tentang Warkop tersebut.Lokasi Warkop Cak kebo Jember dianggap 

sudah strategis dan mudah ditemukan sehingga konsumen tidak ragu untuk datang 

berkunjung dan melakukan pembelian di Warkop tersebut. 
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SUMMARY 

 

The Impact of Word of Mouth, Social Media and Location to Purchase 

Decision in Warkop Cak Kebo Jember; Brillian Satria Anggriawan; 

170810201315; 2021; 57 Pages; Department of Management Faculty of 

Economics and Business, University of Jember. 

 

The development of the business world in Indonesia is currently growing 

rapidly. Lots of new ventures are found with the backdrop of the globalization 

era. Being an entrepreneur is one of the jobs that most Indonesians idolize. 

Business enthusiasts are not only among the urban community, even in rural 

areas, some of the population is not a few who develop a business. Among the 

various types of businesses, one promising business is the culinary business. The 

growth of the culinary business also occurs in the City of Jember. In Jember, you 

can find a lot of culinary businesses such as food stalls, roadside lesehan, as well 

as coffee shops. One of the coffee shops that is always crowded with visitors is 

"Cak Kebo". Warkop Cak Kebo is unique in its sales concept. Unlike warkop in 

general, this warkop concept is in the form of angkringan that is collaborated 

with a cafe. The menu offered is a combination of angkringan and cafe menus. 

Various strategies were carried out by Warkop Cak Kebo Jember to attract 

consumers. In this study, the factors studied included word of mouth, social media 

and location. 

This study aims to determine the effect of word of mouth, social media and 

location on purchasing decisions at Warkop Cak Kebo Jember. The data 

collection method was carried out by distributing questionnaires to 120 

respondents who were consumers of Warkop Cak Kebo Jember who met the 

sample criteria, including being at least 17 years old and having made purchases 

at Warkop Cak Kebo Jember. The data used in this study are primary data and 

secondary data. The data analysis method used is multiple linear regression. 

The results showed that word of mouth, social media and location 

influenced purchasing decisions at Warkop Cak Kebo Jember. Word of mouth 

delivered by Warkop Cak Kebo Jember consumers tends to be positive 

information so that consumers are willing to make purchasing decisions at the 

Warkop. The social media used by Warkop Cak Kebo Jember in the form of 

Facebook and Instagram are considered effective because they can reach a wide 

variety of groups so that many potential consumers know about the Warkop. The 

location of the Warkop Cak Kebo Jember is considered strategic and easy to find 

so that consumers do not hesitate to come to visit and make purchases at the 

Warkop. 
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1 

 

BAB 1. PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Perkembangan dunia bisnis di Indonesia saat ini berkembang dengan pesat. 

Banyak sekali ditemukan usaha-usaha baru yang dilatar belakangi adanya era 

globalisasi. Menjadi seorang pengusaha merupakancsalah satu pekerjaan yang 

diidolakan sebagian besarcmasyarakatcIndonesia. Peminat usaha tidak 

hanyakalangan masyarakat perkotaan, bahkan di daerah pedesaan sebagian 

penduduknyatidak sedikit yang mengembangkan suatu usaha. Diantara beragam 

jenis bisnis, salah satu bisnis yang menjanjikan adalah bisnis kuliner. Dikatakan 

menjanjikan karena bisnis kuliner dapat dilakukan dengan modal yang kecil 

namun dapat memperoleh keuntungan yang besar. Berbisnis kuliner tidak pernah 

lepas dari kehidupan manusia karena berhubungan langsung dengan kebutuhan 

dasar manusia yaitu makan. 

Adanya kebiasaan berwisata kuliner yang merambah di masyarakat 

menjadikan bisnis kuliner pilihan bagi para pengusaha. Banyak masyarakat yang 

berkunjung murni berniat untuk memenuhi kebutuhan makan, tetapi tidak sedikit 

dari mereka yang hanya sekedar mencicipi produk yang dijual. Jika para 

pengusaha kuliner mampu memberikan produk yang unik dan berkualitas tentu 

usaha mereka akan berhasil. Selain untuk kebutuhan makan, banyakditemukan 

tempat yang tidak hanya menjual makanan yang unik, tetapi juga minuman yang 

unik. Masyarakat dapat menghabiskan waktunya memesan minuman untuk 

sekedar bersantai, menyegarkan pikiran, beristirahat, maupun menghabiskan 

waktu bersama kerabat. 

Pertumbuhan bisnis kuliner juga terjadi di Kota Jember. Di Jember banyak 

sekali ditemukan bisnis kuliner seperti warung makan, lesehan pinggir jalan, juga 

warung kopi. Salah satu warung kopi yang selalu ramai dikunjungi pengunjung 

yaitu “Cak Kebo”. “Cak Kebo” dalam bahasa Jawa kata Cak berarti kakak laki-

laki dan Kebo berarti hewan kerbau. Namun, kata Kebo yang digunakan sebagai 

nama warung kopi ini sebuah akronim dari kata Klimis Kribo yang merupakan 

julukan pemilik warung. Dapat dikatakan bahwa nama “Warkop Cak Kebo” 
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digunakan karena warung kopi ini milik dua orang laki-laki muda berambut 

klimis dan kribo. 

Warkop Cak Kebo memiliki keunikan tersendiri dalam konsep 

penjualannya. Tidak seperti warkop pada umumnya, konsep warkop ini berupa 

angkringan yang dikolaborasikan dengan cafe. Menu yang ditawarkan pun 

perpaduan dari menu angkringan dan cafe. Menu makanan angkringan seperti nasi 

kucing, baceman, dan aneka sate. Sedangkan menu makanan cafe seperti kentang 

goreng, pisang keju, dan nugget. Menu minuman di warkop ini juga perpaduan 

antara menu minuman di angkringan dan cafe seperti kopi jos, wedang uwuh, susu 

jahe, lemon tea, aneka jus, dan masih banyak lainnya. Meskipun berkonsep 

angkringan, warkop ini berbeda dengan angkringan lain di Jember. Jika 

angkringan biasanya berada di emperan toko, warkop ini justru memiliki tempat 

yang teduh, cukup luas dan estetis. Fasilitas wifi juga disediakan di warkop ini 

sehingga selain harganya yang ekonomis, dapat digunakan juga sebagai tempat 

untuk mengerjakan tugas maupun pekerjaan kantor. Warkop Cak Kebo yang 

berlokasikan di jalan tidar timur pom mini di depan tugu setia hati atau SH ini 

memiliki pesaing lainnya dijalan tidar sendiri ada beberapa café dan warkop yang 

tersedia seperti Mox café, Dulur dewe, rumpi-rumpi dan café atau warkop lainnya 

yg berada di jalan tidar. Cak kebo sendiri berdiri dari tahun 2016 yang awalnya 

buka warkop di tempat sederhana dan tidak begitu luas tetapi pelanggan warkop 

cak kebo selalu ramai sampai saat ini dan pindah ke tempat yang lumayan luas 

dan tersedia lahan parkir yang memadai dan tetap memiliki pelanggan yang cukup 

banyak entah baru atau pelanggan lama. Dari aspek aspek tersebut saya tertarik 

melakukan penelitian di Warkop Cak Kebo. 

Dalam memasarkan bisnisnya “Warkop Cak Kebo” menggunakan bantuan 

media internet. Kecanggihan teknologi disertai dengan keberadaan lokasi yang 

strategis memudahkan pemasar untuk mempengaruhi konsumen melakukan 

keputusan pembelian. Kotler dan Keller (2012:166) menyatakancbahwa 

keputusancpembelian adalah suatu proses9penyelesaian masalah yang terdiri dari 

menganalisa0atau pengenalankkebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, 

penelitian sumber-sumber informasi terhadap alternatif9pembelian, keputusan 
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pembelian, dan perilaku setelah pembelian. Di era modern ini, adanya internet 

sangat membantu untuk mengenalkan produk makanan dan minuman yang dijual. 

Pemasar dapat melakukan promosi dengan membuat akun sosial media. Sosial 

media yang saat ini sering digunakan sebagai sarana promosi yaitu facebook dan 

instagram.Melaluisosial media pemasar dapat berkomunikasi dengan para 

konsumen. Pemasar dapat mengetahui respon konsumen terhadap produk yang 

ditawarkan dengan melihat testimoni. Adanya komunikasi yang baik antara 

produsen dan konsumen merupakan sikap positif yang berpengaruh pada 

keberhasilan usaha. Hal tersebut dapat menjadikan konsumen merasa 

diperhatikan. Jika konsumen mendapat kepuasan, maka konsumen akan 

memberikan kesan yang positif yang kemudian akan merekomendasikan kepada 

orang lain.  

Rekomendasi dapat dilakukan melalui sosial media maupun dari mulut ke 

mulut atau dikenal dengan “Word Of Mouth” (WOM). Komunikasi ini memiliki 

konsep bahwa para konsumen memberikan informasi kepada konsumen lain atas 

pengalaman pembelian, sehingga dapat mempengaruhi keputusan konsumen 

untuk melakukan pembelian tentang produk yang dibicarakan. Di Jember konsep 

ini masih berpengaruh besar terhadap keputusan pembelian. Konsumen cenderung 

percaya untuk melakukan pembelian ketika diyakinkan langsung oleh seseorang 

yang ia percaya, seperti teman ataupun kerabat. 

Tidak hanya dikenal melalui sosial media dan word of mouth, lokasi juga 

berpengaruh penting dalam keputusan pembelian. Lokasi “Warkop Cak Kebo” 

cukup strategis. Lokasinya yang dekat dengan beberapa kampus dan pusat kota 

menjadikan warung kopi ini tidak pernah sepi pengunjung. Warung kopi ini 

memiliki lahan parkir yang cukup luas sehingga pengunjung merasa nyaman 

tanpa perlu mengkhawatirkan keamanan kendaraannya. Selain itu, akses jalan 

warkop ini merupakan jalanan ramai tempat berlalu lalang kendaraan. Hal ini 

dapat menarik calon pengunjung yang lewat untuk memutuskan pembelian. 

Berdasarkan uraian diatas maka penelitian perlu dilakukan untuk 

mengetahui pengaruh “Word Of Mouth” (WOM), sosial mediadan lokasi terhadap 

keputusan pembelian. Jadi, setelah penelitian ini dilakukan diharapkan dapat 
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mengetahui pengaruh “Word Of Mouth” (WOM), sosial media, dan lokasi 

terhadap keputusan pembelian di “Warkop Cak Kebo”.  

1.2 Rumusan Masalah 

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut. 

1) Apakah word of mouthberpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada“Warkop Cak Kebo”? 

2) Apakahsosial media berpengaruh signifikanterhadap keputusan pembelian 

konsumen pada“Warkop Cak Kebo”? 

3) Apakahlokasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada“Warkop Cak Kebo”? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah sebagai berikut. 

1) Untuk menguji signifikansi pengaruh word of mouth terhadap keputusan 

pembelian konsumen pada“Warkop Cak Kebo”. 

2) Untuk menguji signifikansi sosial media terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada“Warkop Cak Kebo”. 

3) Untuk menguji signifikansi lokasi terhadap keputusan 

pembeliankonsumen pada “Warkop Cak Kebo”. 

1.4 Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian ini antara lain sebagai berikut. 

1) Bagi mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis khususnya mahasiswa 

Jurusan Manajemen, penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan diskusi 

pemasaran. 

2) Bagi peneliti selanjutnya sebidang ilmu, penelitian ini dapat dijadikan 

sebagai tambahan referensi dan bahan perbandingan untuk penelitian 

selanjutnya. 

3) Bagi objekpenelitian, penelitian ini dapat membantu meningkatkan sistem 

pelayanan dan hasil penelitian ini juga dapat mengetahui karakteristik dari 

konsumen “Warkop Cak Kebo”, sehingga bisa dijadikan strategi 

pemasaran yang dapat diterapkan dalam pengembangan usaha saat ini dan 

masadepan. 
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BAB2. TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Landasan Teori 

2.1.1 Word of Mouth 

 Kotler (2008:255)asmenyatakan bahwa beritaikdari mulut ke mulut (word 

of mouth) dapat ditekankan pada dua bentuk pemasaran yaitu pemasaran buzz dan 

pemasaran viral. Pemasaran buzzuk(gosip atau perbincangan) yangin 

menghasilkantorketertarikan, menciptakanterpublisitas, dandimmengekspresikan 

informasiverelevan baru yang berhubungan dengan merek melalui sarana yang tak 

terduga bahkan mengejutkan.””Pemasarantuviral (menular seperti virus) yaitu 

bentuk lain berita dari mulututketumulut yang mendorong konsumen 

menceritakan produk atau jasa yang dikembangkan perusahaan secara online”.  

“Strategi pemasaran word of mouth ini lebih sederhana bahkan tidak 

membutuhkan biaya yang banyak, namun cukup memiliki tingkat keefektifan 

yang besar”.MasyarakatinIndonesiamemiliki jiwa sosial yang tinggi, sehingga 

mayoritas dari penduduknyaaaasenangggtberkumpullonbersama”dengan 

kelompoknya.”Untuk itu, strategi word of mouth ini dapat dikatakan cocok 

digunakan di Indonesia.asTidak sedikit dari masyarakat yang menanyakan terlebih 

dahulu kepada rekan terdekatnya sebelum melakukan suatu pembelian. Mereka 

lebih percaya terhadap apa yang disampaikan langsung oleh seseorang seperti 

teman dekatnya atau orang-orang yang mereka percayai. 

“Kotler”(2008:260) juga menegaskantonkbahwa menurutinperusahaan 

riset dan dan konsultasiioKeller Fay menyatkanopbahwatumeskipunuo 80% berita 

dari mulut ke mulut terjadi secaratuoffline, “banyaknyapemasarisberkonsentrasi 

padaitupengaruhtuhonlineberdasarkanterkemudahanpenelusurannya.“Pernyataante

rtersebut sangat sesuai di era modern seperti saat ini, word of mouth banyak 

dilakukan melalui media sosial seperti instagram, facebook, whats app, website, 

e-mail, dsb.sAdanyaiuperantasertaikumedia sosial sangat memberikan keuntungan 

dalam pemasaran produk. Seseorangghkyang membeli produk atau jasa jika 

merasa puas dengan pelayanan, ia akan memberikan testimoni dan
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review melalui media sosial pribadinya. Dengan demikian terjadilah strategi word 

of mouth. 

“Menurut Kotler dan Kelleru (2009:192) terdapatctiga karakteristik 

pentingcdari word0of mouth, yaitu sebagai berikut.” 

a.  Kredibel 

Karenavoranggmempercayaitoranghlainbyangkmerekaykenalvdanbhormati,”wo

rd of0mouth bisa sangat9berpengaruh.” 

b. Pribadi  

Word0of0mouth dapat menjadi0dialog yang0sangat akrab yang mencerminkan 

fakta,0pendapat, dan0pengalaman pribadi. 

c. Tepat0waktu 

Word of mouthterjadi9ketika orang menginginkannya9danketika mereka 

saling9tertarik, dan seringkali9merupakan pengalaman9penting atau9berarti. 

Indikator dariword0of mouthantara9lain menurut0Harahap 

(2013:40)terdapat94kindikatorvdalamuword0of9mouth,tyaitu:komunikasi, 

mempromosi,merekomendasikan,0dan menjual9produk atau merek 

kepada9pelanggan atau konsumen8lain. 

a. Komunikasi  

Seseorangbterlibatkadenganysuatu9produkptertentu9atau aktivitas tertentu dan 

bermaksud9membicarakankmengenai9hal itu dengan orang lain, sehingga 

terjadi proses8komunikasi word9of mouth.” 

b. Mempromosikan 

Seseorang8menceritakan8produk8yang7pernah9dikonsumsinya9tanpa9disadari

dia mempromosikan9kepada orang lain (teman ataukeluarga).” 

c. Merekomendasikan 

Seseorang8akan0merekomendasikanklsuatutuprodukupyangngpernahdibelinya 

kepada orang9lain (teman ataukeluarga).” 

d. Menjual8produk atau merek kepada9pelanggan atau konsumen9lain. 
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2.1.2 Sosial Media 

asumuhMenurut Toyibie dalam Putra (2018:13) sosial0media adalah 

kontenygberisimninformasiuyang dibuat8oleh orang yang0memanfaatkan 

teknologi9penerbitan,9sangat mudah diakses dan dimaksudkan0untuk 

memfasilitasi9komunikasi,8pengaruh dan8interaksi dengan sesama. Fasilitas 

komunikasi dalam sosial media pun beraneka ragam. Tidak jarang selain untuk 

kebutuhan berkomunikasi,manusia mempergunakan sosial media kegiatan 

berbisnis.Kegiatan bersosial media tersebut dinamakan sosial media9marketing. 

 Putra (2018:13) menegaskan bahwa sosial media8marketing adalah proses 

mempromosikan produk8atau bisnis melalui saluran media8sosial yang 

merupakan bagian dari word9of mout.”Adanya peran sertasusosial media sangat 

memudahkan dalam kegiatan bisnis.Seseorang dengan hanya membagikan 

informasi berupa tulisan, foto, maupun video melalui telepon seluler mampu 

mendatangkan konsumen dengan mudah, cepat bahkan dalam jumlah yang 

banyak.Dengan demikian9dapat disimpulkan bahwa9sosial media merupakan alat 

sederhana yang9dapat memberikan9manfaat yang luar biasa. 

a. Jenis-jenis SosialMedia 

sesesesSetiap media9sosial memiliki karakter9yang berbeda-beda walaupun 

fungsi8dan9kegunaannya tetap sama, yaitu sebagai jejaring sosial. 

Menurut”Siswanto (2013:83) “Majalah Marketing Online”  

membagihkarakteristik mediaysosial online ke dalam 5 (lima) bagian, yaitu: 

1. Portal0Sosial9Media 

Karakteristik9portal sosial media ini9dimiliki oleh penyedia seperti 

Facebook dan9Google+ dan sejenisnya. Pengguna8atau member dari 

sosial media ini lebih9bervariasi, baik dari9segi usia, profesi, lokasi, 

tingkat8pendidikan maupun tingkat9penghasilannya. Dari segi9usia bisa 

dikatakan dalam9usia produktif yaitu antara015-60 tahun,berpendidikan 

(artinya paling tidak9bersekolah wajib belajar) atau paling tidak punya 

kemauankuntuk belajar, profesi mulai9dari pelajar, mahasiswa,0pekerja 

kantoran, pengusaha, dosen, tokoh, bahkan office boy. Potensi 

pemasaranodi sini lebih terbuka dari sisi9produk dan target9sasaran. 
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Jenis promosi9yang dapat dilakukan di sosial9media ini bisa bersifat 

statis (iklan banner9dan tulisan) maupun9yg bersifat8dinamis (kuis, 

kontes)0dengan mengunakan9beberapa fitur yang dimiliki.Sosial9media 

ini juga memberikan beranekaragam9fitur seperti menandai9foto, 

membagikan9status, unggah video, tautan, dan pembaharuan8status 

(update8status) dengan jumlah9karakter yang tidak terbatas.vSehingga 

perusahaan dapat dengan9leluasa menyebarluaskan konten9promosi 

yang disediakan9dalam bentuk aktivitas. Selain itu, dalam 

Facebook0juga memberikan kebebasan0kepada pihak ketiga untuk 

mengembangkan0aplikasi tambahan, seperti0kuis, games, dan lain- lain. 

2. Sosial MediaBerbasisLokasi 

Sosial0media yang memiliki karakteristik9seperti ini 

adalahFoursquare.Sosial media tersebut memiliki9member lebih 

terbatas9dibandingkan sosial media8portal, karena biasanya9pemilik 

akun9mempunyai kecenderungan9hanya untuk kesenangan9dan 

eksistensi. Secara usia lebih dewasa dibanding9sosial media 

berbasis8portal. Pemilikksosial media ini biasanya sudah jadikmember 

dari sosialkmedia berbasis9portal dan memiliki9pendidikan yang 

lebih9tinggi dari sosial media8berbasis portal.Potensikpemasaran 

dihsosial media ini lebih8terbatas dan tersegmentasi8baik dari 

sisi9produk, dan target9sasaran.Biasanya promosi9di sini 

dikaitkan9dengan promosi8di sosial9media yanglainnya. 

3. PortalForumDiskusi 

 Sosial8media yang memiliki9karakteristik ini antara lain8Kaskus, Forum 

Otomotif,8Yahoogroups,9Googlegroups, dan9sejenisnya.Bahkan sejumlah 

media0nasional online sudah menyediakan9fasilitas forum seperti yang 

dimilikiuKaskus.Pengguna8sosial media ini biasanya8lebih mempunyai 

karakteristik8tertentu yaitu berbasis8komunitas seperti pecinta otomotif, 

programmer,8tergantung dari9tema yang diangkat9di forum 

tersebut.Potensibpemasaran di sini sangatkterbatas dan sangat 
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mengarahukarena itu sebaiknyakproduk atau jasa yang 

dipromosikanksesuai dengan tema yang diangkat.Jenis promosiubisa 

berupa teks,kbanner atau kerjasama misalnya afiliasi,9referal, sponsorship 

saat9temu darat dan sebagainya. Dikarenakan sifatnya yang statis, maka 

sosial9media seperti ini, biasanya dijadikan sebagai tempat9iklan gratis, 

bukan dalam9bentuk aktifitas seperti Facebook9atau9Twitter. 

4.  Blog 

Sosialvmedia dengan karakteristik9blog antara lain9Blogdetik, 

Kompasiana,9Blogspot, Wordpress, Multiply dan9beberapa situs lain, 

bahkan perguruan9tinggi sudah banyak yang memilikiksosial media 

seperti ini. Para pengguna9media sosial ini biasanya disebut9blogger.Para 

blogger biasanya8punya kreatifitas dan kemampuan9menulis.9Pengguna 

sosial media ini mempunyai9tujuan dan maksud8tertentu dalam memiliki 

blog,9seperti profil perusahaan,8pencitraan, promosi9produk, jasa, 

komunitas, sebagai8ajang curhat, berbagiuilmu, dan lain-lain. Semakin 

tinggi page9ranking dan Search9Engine Optimization (SEO) daritsetiap 

blog, maka8akan bernilai8semakin mahal. Oleh karena itu promosi8yang 

berkaitan dengan blog adalah9pemasangan9banner, keterkaitan9content 

maupun8keyword terkait9SEO.Kebanyakan UKM yang9memiliki blog 

biasanya9tidak hanya memperkenalkan9produk dan perusahaannya0saja, 

tetapi juga memposting8tulisan-tulisan9yang berkaitan dengan9bidang 

usahanya, bahkan9artikel yang tidak9berhubungan sama0sekali. 

Tujuannya adalah, untuk0menguasai kata9kunci di mesin0pencari (search 

engine) seperti Google dan0Yahoo.kSemakin banyak0topik pembahasan 

yang ada9dalam blog, semakin besar9kemungkinan orang mengunjungi 

blog9tersebut. 

5. Mikroblog 

Berbeda dengan blog, mikroblog dibatasi oleh keterbatasan teks atau 

variasi content.Mikroblog yang paling popular saat ini adalah 

Twitter.Pemilik akun ini biasanya memiliki akun sosial media portal 

seperti Facebook.Pemilik akun biasanya mempunyai tujuan masing-
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masing dalam penggunaan sosial media ini.Mulai untuk berkomunikasi, 

pencitraan, bahkan ada untuk interaksi dengan penggemar bagi artis, 

tokoh, institusi, baik pemerintah maupun swasta kepada masyarakat 

umum.Sosial media ini kerap kali menjadi barometer popularitas, karena 

fiturnya dapat menampilkan topik yang paling banyak dibicarakan di 

sosial media ini (trending topics) dengan mengunakan fasilitas hashtag 

(#) serta didukung fasilitas retweet dan percakapan secara terbuka. 

Semakin banyak member yang mengunakan hashtag yang dibuat, maka 

semaik besar kemungkinan menjadi trending topics.Sehingga tidak 

jarang sosial media ini menjadi referensi bagi media dalam mengangkat 

sebuah topik untuk diberitakan.Walaupun masih sedikit, beberapa UKM 

sudah ada yang menjadikan fasilitas hashtag sebagai strategi pemasaran 

dalam sosial media ini, namun strategi tersebut justru lebih sering 

digunakan oleh perusahaan-perusahaan besar untuk meningkatkan citra 

merek. 

 

2.1.3 Lokasi 

tersedSwasthaddalam Pratiwib(2016:12) mendefinisikanlokasiitadalaholetaktoko 

atautupengecerapadatdaerahmyanghjstrategistrsehinggaswdapatmemaksimumkan 

laba.mLokasianadalahtempatpbtoko yangupalingthmenguntungkan yang dapat 

dilihat dari jumlah rata-rata khalayaktyyang melewati toko itu setiap harinya, 

persentasi khalayakklyang mampir ketertoko.asPersentasiknmampirodan 

kemudianokmembelikosertaunilaippembelian perupenjualan (Kotlerhhhdalam 

Pratiwiw, 2016:12). Indikator lokasi menurut Fure dalam Pratiwi (2016:12) yaitu: 

a. Kesediaanoklahanoparkir.  

b. Memilikikutempatmuyang cukupkuluas.  

c. Lokasimutokokudilaluikobanyakkualat transportasi. 

d. Lokasikuyangmustrategis.  

tertetnTjiptonookdalam Pratiwiwi(2016:13) pemilihan lokasi fisik memerlukan 

pertimbangan cermat terhadap faktor-faktor berikut: 
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a. Akses, yaitutrlokasiopyang dilalui9mudah dijangkau0sarana transportasi 

umum.  

b. Visibilitas, yaitu lokasippatau tempat0yang dapat dilihat0dengan jelas dari 

jarak9pandang8normal.  

c. Lalu lintas, yaituhjjmenyangkut9dua pertimbangan utama,0yaitu: Banyak 

orang9yang8berlalu7lalang,bkepadatanmdan kemacetan lalukulintas bisa 

juga0menjadi9hambatan.  

d. Tempat0parkir0yang0luas,0yaitu8menyangkut8kenyamanan8dan keamanan. 

e. Ekspansi, yaitu tersediamutempatkuyang cukupmluas untukuperluasan usaha 

di kemudian hari.  

aertghjTjiptono dalam Pratiwi (2016:13)”menjelaskan bahwa9di dalam pemilihan 

lokasi9diperlukan pertimbangan-pertimbangan9yang cermat meliputi kemudahan 

(Akses) atau kemudahan untuk dijangkau dengan sarana trasnportasi umum, 

(Visibilitas) yang baik yaitu keberadaan lokasi yang dapat dilihat dengan jelas, 

lokasi berada pada lalu lintas (Traffic) atau berada pada daerah yang banyak orang 

berlalu lalang yang dapat memberikan peluang terjadinya impulse buying, 

lingkungan sekitar mendukung barang dan jasa yang di tawar kadang jauh dari 

lokasi pesaing.” 

pklplkPemilihan lokasi merupakan faktor bersaing yang penting dalam usaha 

menarik pelanggan (Kotlerrdalam Pratiwi, 2016:14).”Sementara Manullang dalam 

Pratiwi (2016:14) menjelaskanyangdalamperpemilihanterlokasiopusahayuperlu 

mempertimbangkanyufaktoriulingkunganggmasyarakat,hjkedekatantdenganppasar 

atautykonsumen,klkedekatan dengan tenaga kerja, kedekatan dengan suplier, dan 

kedekatan dengan fasilitas transportasi umum. 

 

2.1.4 Keputusan Pembelian 

sassaaSangadjipo(2013:121) menjelaskan keputusan pembelian adalaholperilaku 

sengajakkyangyudilandaskanyapadahakeinginaniyang dihasilkanketikakonsumen 

secarawesadaromemilihiisalahkosatuandiantaranya.deDengan demikianjoseorang 

produsenokdalamanmenjalankanmnkegiatan bisnisnyatakan menjalankan berbagai 

strategipagar konsumen memutuskanokuntuk membeli produkuatau jasanya.  
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a. Langkah-langkah Keputusan Konsumen 

AseegKotlerrerdanokKellerse(2012:166)nnmenggambarkanproses keputusan 

pembelian sebanyak 5 (lima) tahapan dalam suatu proses pembelian, diantaranya : 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.1Proses Keputusan PembelianKotler (2012) 

1. Pengenalan kebutuhan 

Pengenalanokkebutuhanpoterjadiopketikakukonsumenokmenghadapi 

ketidakseimbangankaantaraokeadaanoksebenarnyasadanmkeinginan. 

2. Pencarian informasi  

Setelahonmengenalinkebutuhaneataunkeinginan,kkonsumenmmencai 

informasimtentanggberagamaalternatif9yang0ada9untuk9memuaskankebu

tuhannya. 

3. Evaluasi alternatif  

Konsumenokakan menggunakanokinformasi yanggtersimpan di dalam 

ingatan, ditambahkadenganpkinformasi yang diperoleh dari luar untuk 

membangun suatu kriteria tertentu. 

4. Pembelian  

Sejalankadenganmuevaluasikuatas sejumlahalalternatif-alternatif tadi, 

makamkonsumenokdapatkamemutuskanyaapakahkuprodukkuakankadibeli

atau diputuskanyauntuk tidak dibeli sama sekali.  

5. Perilaku setelah pembelian  

Ketikamumembelikasuatukuproduk,okonsumenokmengharapkanyabahwa 

dampakmutertentulodarikupembelianyatersebut.saBagaimana harapan-

Pengenalan 

Kebutuhan 

Pencarian 

Informasi 

Evaluasi 

Alternatif 

Keputusan 

Pembelian 

Perilaku 

Setelah 

Pembelian 

 

n 
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harapan ituloterpenuhi, menentukanyaapakahkokonsumen puasyaatau 

tidak puas denganmupembelianoktersebut. 

b. Dimensi Keputusan Pembelian 

Ada 6 (enam) dimensi keputusan pembelian menurut Kotler & Keller 

(2012:479), yaitu: 

1. Pemilihan Produkku(Produk Choice) 

Konsumenyamenentukankoprodukyamanayayang akan dibeli,lkonsumenoakan 

membelikprodukuyanggmemilikiunilaiobaginya.pPerusahaankharusm 

mengetahuiloprodukku sepertikuapa yang diinginkan konsumen. 

2. Pemilihan Merek(Brand Choice) 

Konsumenoharusymenentukanamerekymanaoyanguakanmdibeli,nsetiapmmerek

memilikimperbedaan-perbedaan9tersendiri.8Dalam9halloini perusahaan harus 

mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek. 

3. Pemilihan Saluran Pembelian (Dealer Choice) 

Konsumenoharusamengambilokeputusanotentangopenyaluramanaiyang9akanl 

dikunjungi.sSetiap9konsumenkberbeda-bedaydalam9hal menentukan penyalur 

dapatidikarenakanafaktorislokasi9yang9dekat,sharga9yanggterjangkau,ppersedia

anobarangkyang banyak dan kompleks,kenyamanan berbelanja, dan keleluasan 

tempat. 

4. PenentuanuWaktuuPembelian(Purchase Timing) 

Keputusanmkonsumenkdalamupemilihanuwaktuupembelianadapat berbeda-

beda. 

5. Frekuensi Pembeliankuu 

Konsumenokdapatkamengambillokeputusankutentangmuseberapa banyak atau 

seberapa kaliyaprodukkuyang akan dibelinya pada suatu saat nanti.jDalam hal 

ini perusahaanokyangggterkait harus mempersiapkan banyaknya produk yang 

harus ditawarkanyauntuk memenuhilolonjakan permintaan konsumen. 

6. Metode Pembayaranmuu 

Banyaknyayakonsumenoksaatkuini terlepaskodari keputusan tentang metode 

pembayaran yang bisa dilakukan untuk mendapatkan produk yang ditawarkan 
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Untukkuitu perusahaanmumemilikikuopsiyapembayaran tunai ataupun kredit 

yang bisa dibayar melalui ATM, minimarket, aplikasi pembayaran melalui 

smarthphone, dan sejenisnya. 

 

2.2 Penelitian Terdahulu 

saskPenelitian sebelumnya yang relevan dengan penelitian ini cukup banyak, 

namun hanya dipilih enam penelitian terdahulu yang dianggap paling sesuai 

dengan penelitian yang akan dilakukan. Penelitian pertama oleh Bagas Aji 

Pamungkas, Siti Zuhroh (2016) yang bertujuan mengetahui pengaruh promosi 

media social dan word of mouth terhadap keputusan pembelian konsumen di 

Kedai Bontacos. Jenis penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Sampel 

penelitian ini adalah 100 konsumen “Kedai Bontacos” dengan menggunakan 

metode non probability sampling serta teknik accidental sampling. Instrumen 

penelitian ini menggunakan kuesioner dan dianalisis menggunakan analisis regresi 

berganda. Hasil penelitian menunjukan bahwa variabel  promosi  media sosial 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel keputusan pembelian, 

variabel word of mouth berpengaruh signifikan. Berdasarkan penelitian yang telah 

dilakukan oleh Bagas Aji Pamungkas, Siti Zuhroh (2016), terdapat beberapa 

perbedaan dengan penelitian ini. Penelitian ini menggunakan tiga variabel bebas 

yaitu word of mouth (X1), sosial media (X2), dan lokasi (X3) sebagai variabel 

bebas, serta keputusan pembelian (Y) sebagai variabel terikat, sedangkan 

penelitian sebelumnya hanya menggunakan promosi media sosial (X1), word of 

mouth (X2) sebagai variabel bebas, serta keputusan pembelian (Y) sebagai 

variabel terikat. Perbedaan lain terletak pada objek, objek penelitian ini yaitu 

“Warkop Cak Kebo”, sementara penelitian sebelumnya adalah “Kedai Bontacos 

Jombang”. Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan 

sebelumnya adalah penelitian ini menggunakan analisis regresi linier berganda, 

dan variabel X menggunakan variabel yang sama yaitu word of mouth dan 

variabel Y keputusan pembelian serta menggunakan metode pengumpulan data 

berupa kuesioner. 
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asjhduPenelitian kedua oleh Dina Febiana, Srikandi Kumadji dan Sunarti (2014) 

penelitian yang dilakukan memiliki tujuan untuk mengetahui dan menjelaskan 

bagaimana pengaruh variabel word of mouth terhadap minat beli, pengaruh 

variabel word of mouth tehadap variabel keputusan pembelian, dan pengaruh 

varisbel minat beli terhadap keputusan pembelian. Populasi di dalam penelitian ini 

adalah seluruh pengunjung Bikers Resto dan Cafe yang membeli produk baik 

makanan atau minuman, perhitungan menggunakan rumus Champbell dan 

Machin untuk menentukan jumlah sampel diketahui sampel dipenelitian ini 

sebanyak  114 orang responden. Jenis penelitian explanatory research dengan 

pendekatan kuantitatif. Teknik pengambilan sampelnya menggunakan simple 

random sampling. Teknik analisis datanya dengan analisis statistic deskriptif dan 

analisis jalur (path analysis). Hasil pengujian yaitu pengaruh variabel word of 

mouth terhadap variabel minat beli adalah signifikan, pengaruh variabel word of 

mouth terhadap variabel keputusan pembelian adalah signifikan, pengaruh 

variabel minat beli terhadap variabel keputusan pembelian adalah signifikan. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Dina Febiana, Srikandi Kumadji dan 

Sunarti (2014)  terdapat beberapa perbedaan dengan penelitian ini, yaitu penelitian 

ini menggunakan tiga variabel word of mouth (X1), sosial media (X2), lokasi (X3) 

sebagai variabel bebas, keputusan pembelian (Y) sebagai variabel terikat. Objek 

penelitian ini yaitu “Warkop Cak Kebo”. Sementara penelitian sebelumnya hanya 

menggunakan   word of mouth (X), minat beli (Y1) sebagai variabel bebas, serta 

keputusan pembelian (Y2) sebagai variabel terikat, serta objek penelitian ini 

terletak pada Bikers Resto dan Cafe. Persamaan penelitian ini dengan penelitian 

yang dilakukan sebelumnya adalah variabel X menggunakan variabel yang sama 

yaitu word of mouth dan variabel Y keputusan pembelian serta menggunakan 

metode pengumpulan data berupa kuesioner. 

aseafrjPenelitian ketiga oleh Akhmad Husen, Seno Sumowo dan Akhmad fahrur 

Rozi (2018) untuk mengetahui pengaruh langsung lokasi, citra merek dan word of 

mouth terhadap keputusan pembelian konsumen Mie Ayam Solo Bangsalsari. 

Metode analisis yang digunakan dalam penelitiannya adalah analisis regresi linier 

berganda. Hasil penelitian tersebut menyatakan bahwa variabel lokasi, citra merek 
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dan word of mouth meningkatkan keputusan pembelian. Persamaan penelitian 

terdahulu yang dilakukan oleh  Akhmad Husen,Seno Sumowo dan Akhmad 

Fahrur Rozi (2018) dengan penelitian yang akan dilakukan yaitu, variabel lokasi, 

word of mouth dan keputusan pembelian. Persamaan selanjutnya adalah alat 

analisis yakni menggunakan regresi linier berganda. Sedangkan perbedaannya 

objek  penelitian dan variabel citra merek serta tahun penelitiannya.   

aswemPenelitian keempat oleh Astika Pratiwi (2016) penelitian ini bertujuan 

untuk mengetahui dan menjelaskan pengaruh lokasi, harga dan keberagaman 

produk pengaruhnya terhadap minat beli pada pasar tradisional Argosari 

Wonosari.Jenis penelitian yang digunakan yaitu dengan pendekatan 

kuantitatif.Sampel sebanyak 200 orang, dan teknik samplingnya digunakan adalah 

purposive sampling.Teknik analisis data adalah analisis regresi linier 

berganda.Hasil penelitian menunjukan bahwa lokasi, harga, dan keberagaman 

produk memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli.Berdasarkan 

penelitian yang dilakukan oleh Astika Pratiwi (2016) terdapat beberapa perbedaan 

dengan penelitian ini.Penelitian ini menggunakan tiga variabel word of mouth 

(X1), sosial media (X2), lokasi (X3), keputusan pembelian (Y) sebagai variabel 

terikat.Serta objek penelitian ini terletak pada “Warkop Cak Kebo”.Sedangkan 

penelitian sebelumnya hanya menggunakan harga (X2), keberagaman produk 

(X3) sebagai variabel bebas serta minat beli (Y) sebagai variabel terikat. Objek 

penelitian ini terletak pada konsumen yang akan bertransaksi di Pasar Tradisional 

Argosari. Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang dilakukan sebelumnya 

adalah variabel X menggunakan variabel yang sama yaitu  variabel Y keputusan 

pembelian. Serta, penelitian ini juga menggunakan metode analisis regresi linier 

berganda. 

kiljhgnPenelitian kelima oleh Dwi Ananta Irwinsyah Putra (2018) pada penelitian 

ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Efektivitas Sosial Media, Word of 

Mouth, Brand Trust terhadap Minat beli konsumen. Populasi yang digunakan 

adalah calon konsumen yang akan membeli seblak abah pada cabang jember. 

Sampel yang di gunakan adalah purposive sampling. Jumlah sampel 112 Jenis 

data pada penelitian ini menggunakan kuantitatif. Skala pengukuran variabel 
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menggunakan skala likert.  Dalam penelitian ini untuk menganalisis data hasil 

mpenelitian digunakan metode regresi linier berganda. Hasil penelitian ini 

menujukan bahwa variabel efektivitas sosial media berpengaruh signifikan 

terhadap variabel minat beli, word of mouth berpengaruh signifikan terhadap 

minat beli, dan variabel brand trust berpengaruh signifikan terhadap minat beli. 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Dwi Ananta Irwinsyah Putra (2018) 

terdapat perbedaan dengan penelitian ini. Penelitian ini menggunakan dua variabel 

word of mouth (X1), sosial media (X2) sebagai variabel bebas, minat beli 

konsumen (Z) sebagai variabel intervening, keputusan pembelian (Y) sebagai 

variabel terikat. Serta penelitian objek ini terletak pada “Warkop Cak Kebo”. 

Sedangkan penelitian sebelumnya hanya menggunakan efektivitas media sosial 

(X1), word of mouth (X2) dan brand trust (X3) sebagai variabel bebas, serta 

minat beli (Y) sebagai variabel terikat, serta objek penelitian ini terletak pada 

calon pembeli seblak abah. Persamaan penelitian ini dengan penelitian yang 

dilakukan sebelumnya adalah variabel X menggunakan variabel yang sama yaitu 

word of mouth dan variabel Y minat beli  serta menggunakan metode 

pengumpulan data berupa kuesioner.Penelitian ini juga menggunakan metode 

analisis regresi linier berganda sebagai persamaan alat dengan penelitian terdahulu 

yang juga menggunakan analisis regresi linier berganda. 

gggggPenelitian keenam oleh Rudi Effendi, Marjam Dhesma, Alwi Suddin (2016) 

untuk mengetahui pengaruh  word of mouth, lokasi, kualitas pelayanan terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada Warung Soto Seger Mbok Giyem di 

Boyolali. Metode analisis yang digunakan dalam penelitiannya adalah analisis 

regresi linier berganda. Hasil penelitian tersebut menyatakan bahwa variabel word 

of mouth, lokasi, kualitas pelayanan meningkatkan keputusan pembelian. 

Persamaan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh  Rudi Effendi, Marjam 

Dhesma, Alwi Suddin (2016)  dengan penelitian yang akan dilakukan yaitu, 

variabel lokasi, word of mouth dan keputusan pembelian. Persamaan selanjutnya 

adalah alat analisis yakni menggunakan regresi linier berganda. Sedangkan 

perbedaanya objek  penelitian dan variabel kualitas pelayanan serta tahun 
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penelitiannya. Berdasarkan pemaparan diatas, berikut tabel rangkuman penelitian 

terdahulu. 

 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 
No. Peneliti/Tahun Variabel Metode Hasil Penelitian 

1 

 

Bagas Aji 

Pamungkas dan 

Siti Zuhroh 

(2016) 

Pengaruh Media 

Sosial, Word Of  

Mouth terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

 

Analisis 

Regresi 

Berganda 

Promosi Media Sosial 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap Keputusan 

Pembelian 

2 Dina Febiana, 

Srikandi 

Kumadji, dan 

Sunarti (2014) 

Pengaruh Word Of 

Mouth, terhadap 

Minat Beli serta 

dampaknya pada 

Keputusan 

Pembelian 

Analisis 

Statistik 

Deskriptif 

dan 

Analisis 

Jalur 

(Path 

analysis) 

- Word of Mouth 

terhadap Minat Beli 

memiliki pengaruh 

signifikan 

- Word Of Mouth 

terhadap Keputusan 

Pembelian memiliki 

pengaruh signifikan 

- Variabel Minat Beli 

terhadap 

variabelKeputusan 

Pembelian memiliki 

pengaruh signifikan 

3 Akhmad 

Husen, Seno 

Sumowo dan 

Akhmad fahrur 

Rozi (2018)  

Pengaruh  Lokasi, 

Citra Merek, dan 

Word of Mouth 

terhadap Keputusan 

Pembelian 

Konsumen 

Analisis 

Linier 

Berganda 

- Lokasi berpengaruh 

signifikan terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

- Citra Merek 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

- Word of Mouth 

berpengaruh 

singnifikan terhadap 

Keputusan 

Pembelian melalui 

Minat Beli 

Dilanjutkan. . . 

 

 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu (Lanjutan) 
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No. Peneliti/Tahun Variabel Metode Hasil Penelitian 

4 Astika Pratiwi 

(2016) 

Pengaruh Lokasi, 

Harga dan 

Keberagaman 

Produk Pengaruhnya 

terhadap Minat Beli  

 

Analisis 

regresi 

linier 

berganda 

- Lokasimemiliki 

pengaruh positif dan 

signifikan terhadap 

variabelMinat Beli 

- Harga memiliki 

pengaruh positifdan 

signifikan terhadap 

variabelMinat Beli 

- Keberagaman 

produkmemiliki 

pengaruh langsung 

yang signifikan 

terhadap 

variabelMinat Beli 

5 Dwi Ananta 

Irwiansyah 

Putra (2018) 

Pengaruh Efektivitas 

Sosial Media, Word 

Of Mouthdan Brand 

Trustterhadap Minat 

Beli 

Analisis 

Regresi 

Berganda 

- Efektivitas sosial 

media berpengaruh 

signifikan terhadap 

Minat Beli konsumen 

Seblak Abah di 

Jember 

- Word Of Mouth 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

Minat Beli konsumen 

Seblak Abah di 

Jember 

- Brand Trust 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

Minat Beli konsumen 

Seblak Abah di 

Jember 

6 Rudi Effendi, 

Marjam 

Dhesma, Alwi 

Suddin (2016) 

Pengaruh  Word Of 

Mouth, Lokasi, 

KualitasPelayanan 

terhadapKeputusan 

PembelianKonsumen 

Analisis 

regresi 

linier 

berganda 

Variabel word of 

mouth,lokasi, kualitas 

pelayanan 

meningkatkan 

keputusan pembelian. 

Sumber: Data diolah (2020) 
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2.3 Kerangka Konseptual 

brbrbrbBerdasarkan penelitian terdahulu bahwa word of mouth, sosial media dan 

lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian.. 

 

  

  

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.2 Kerangka Konseptual Penelitian 

Keterangan: 

 : Garis menunjukkan pengaruh variabel keputusan pembelian 

 : Variabel laten 

 

a. Variabel Bebas (X) 

Penilitian ini terdapat 3 (tiga) variabel bebas yaitu, word of mouth(X1) 

memiliki indikator  yaitu komunikasi (X1.1), mempromosikan(X1.2), dan 

rekomendasi (X1.3), selanjutnya variabel sosial media (X2) memiliki indikator 

produk(X2.1),promosi (X2.2), iklan (X2.3) variabel yang terakhir adalah lokasi 

(X3) dengan indikator ketersediaan lahan parkir (X3.1), memiliki tempat yang 

cukup luas (X3.2), lokasi banyak dilalui alat transportasi (X3.3), dan lokasi 

yang strategis (X3.4) 

b. Variabel Terikat (Y) 

Penelitian ini menggunakan variabel terikat dengan indikator yaitu keinginan 

untuk menggunakan produk(Y1.1), keinginan untuk membeli produk (Y1.2), 

memprioritaskan pembelian suatu produk(Y1.3), kesediaan untuk berkorban 

untuk mendapatkan suatu produk. (Y1.4). 

 

H1 

H2 

H3 

Word of Mouth 

(X1) 

Sosial Media 

(X2) 

Lokasi (X3) 

Keputusan 

Pembelian (Y) 
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2.4 Hipotesis Penelitian 

Keterkaitan antar variabel berdasarkan kerangka konseptual di atas dapat 

dijelaskan sebagai berikut. 

a. Pengaruh Word Of Mouth terhadap Keputusan Pembelian 

wyuWord Of Mouth atau beritakudarimumulut ke mulut merupakan 

kondisikualamiahiuyang memilikimupengaruhkutinggimubagikkonsumen 

untukmumemutuskankupembelian. Dikatakanmualamiahkukarenakuberita 

darikumulutkuke mulutmubiasanya dilakukan dengan sadar tanpa adanya 

paksaan. Jika konsumen puas terhadapkukualitas, harga, dan pelayanan 

suatupoprodukmuatau jasa, makalotanpamudipaksakasecarakuotomatis 

merekalaakankumenginformasikanmukepuasannyakukepadamuorang lain. 

Tanpamuadanyakoberitakudari mulutkuke mulutmumasyarakatkusulit untuk 

mengambil keputusan pembelian suatu produk atau jasa.pTerutama 

bagimumasyarakatkuyangmucenderungkuselektifkusebelumfgymelakukan 

pembelian, tentu mereka akan lebih hati-hati dalam memutuskan untuk 

membeli suatu produk.kjMasyarakatkghakanplebihlomudahlkpercaya 

kepadakuinformasimuyang disampaikankulangsung oleh orang yang telah 

melakukanmupembelian.jkDengan demikian word of mouth memiliki 

pengaruhmutinggikuterhadaplokeputusammupembelian.jkoHallotersebut 

dibuktikanlodalamkupenelitianmuPamungkasku(2016)lobahwa variabel word 

of mouth berpengaruhlosignifikansiterhadapmuvariabelkukeputusan 

pembelian. 

 H1 :Word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen 

Warkop Cak Kebo. 

b. Pengaruh Sosial Media terhadap Keputusan Pembelian 

poliKotlerrr(2018:255) berpendapatmubahwalojaringanlososialkudalam 

bentukmukomunikasiloonline dapatkamenjadikosumberyudayakhyang 

pentinglobagimuperusahaan.kPenjualggdapatppmemanfaatkanggsosialjkjmedi

alpdalamkukegiatanghpenjualanggprodukmuatau jasamuyangkhoia 

tawarkan.koDengan sosialhhmedialosebagiankkbentuklokendalammdapat 

dimudahkan.iJikabjksebelumnyayapenjualanharusnymempromosikanjkopprod
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uknyayamenggunakankumedia cetak, saat ini dapat digeser dengan 

peranlososial media.pPenawaranmuprodukppmenggunakandfsosialmedia 

lebih efektif karena penjualantidak memerlukan waktu yang lama untuk 

menjangkau seluruh wilayah, serta lebih menghemat biaya. 

H2 : Sosial media berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di 

Warkop Cak Kebo. 

c. Pengaruh Lokasi terhadap Keputusan Pembelian 

asasLokasiggadalahhtempatlotokomuyangpalinggamenguntungkankyang 

dapattpdilihattudari jumlahyarata-rata khalayakmuyang melewatikutoko itu 

setiap harinya, persentasisskhalayakgfyangggmampirooke toko.lLokasi  

menjadikhpertimbangangyjketikaaakeberadaannyaasesuaiidenganharapan 

konsumenmyang turut andilladalam keputusannyayamembeliopadatempat  

yang menurutmu merekaakcocok. 

PeneliatianmuAkhmaddhHusen,sSenosSumowoodanaAkhmaddfahrurr 

Roziii(2018)nmmenunjukkan bahwaklokasipberpengaruhsecara signifikan 

terhadapkuKeputusan Pembelian.  

H3 : Lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen Warkop 

Cak Kebo. 
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BAB 3. METODE PENELITIAN 

 

3.1 Rancangan dan Jenis Penelitian 

Berdasarkan pada latar belakang dan rumusan masalah penelitian ini, 

maka jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian deskriptif. Menurut 

Sugiyono (2005: 21) menyatakan bahwa penelitian deskriptif adalah suatu metode 

yang digunakan untuk menggambarkan atau menganalisis suatu hasil penelitian 

tetapi tidak digunakan untuk membuat kesimpulan yang lebih luas. Lokasi 

penelitian pada “Warkop Cak Kebo Jember”. Variabel yang diteliti adalah 

variabel Word of Mouth, Sosial Media, Lokasi dan Keputusan Pembelian 

Konsumen. 

3.2 Populasi dan Sampel 

3.2.1 Populasi 

poopooMenurutkuSugiyonomu(2014),pppopulasikuadalah wilayahyageneralisasi 

yang terdiri atas: obyek/subyekmuyangkumempunyai kualitasmudan karateristik 

tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemuadian ditarik 

kesimpulannya.Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah konsumen 

yang sudah pernah melakukan pembeliandi Warkop Cak Kebo Jember. 

Banyaknya konsumen “Warkop Cak Kebo” yang tidak teridentifikasi 

mengakibatkan adanya beberapa kendala yang dihadapi dalam mencari tahu 

konsumen “Warkop Cak Kebo” yang berdomisilikudi Kota Jember antara lain 

kendalamutenaga,kukendalamuwaktudan kendala biaya. Maka dengan adanya 

beberapa kendala tersebut penggunaan sampel digunakan. 

3.2.2 Sampel 

aswuSampelkumerupakanmubagiankudarimujumlahkudankukarakteristikmuyang 

dimilikimuoleh populasi.pSampelkuyangmudigunakankudalammupenelitiankuini 

adalah non-probability sampling yaitu teknikkupengambilan sampelmuyang tidak 

memberikankupeluangmuatau kesempatankusama bagi setiap unsur atau anggota 

populasi untuk dipilih menjadi sampel. Teknikkupengambilanmusampelkudalam
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penelitiankuini menggunakanmupurposive sampling yaitu penentuankudengan 

pertimbanganmutertentup(Sugiyono, 2013:149).  

Adapun kriteria dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

a. Respondenkuadalah konsumenmuyang berusia minimal 17 tahun keatas, 

dengan pertimbangankubahwa usia mereka mengerti tentang word of 

mouth, sosial media, lokasi, serta keputusan pembelian sebuah produk; 

b. Respondenkuadalah konsumenmuyang melakukan pembelian produk di 

“Warkop Cak Kebo”. 

Datakuyang dipilih adalah sampel yang mewakili populasi. 

MenurutkuFerdinand (2002:51)ppenentuannjkjumlah sampelkutergantung pada 

jumlah indikator dikali 5 sampai 10, penelitian ini memiliki 14 indikator. Jadi, 

jumlah responden yang diperlukan dalam penelitian ini adalah 14 x 5 = 70 

responden dan 14 x 10 = 140. Jadi responden dalam penelitian ini minimal 70 

orang dan maksimal 140 orang yang merupakan konsumen produk Warkop Cak 

Kebo. Jadi, peneliti mengambil sampel sebanyak 120 responden untuk 

memaksimalkan jumlah responden. 

3.3 Jenis dan Sumber Data 

3.3.1 Jenis Data 

asddhJenisssdataaryangasddigunakanerdalammupenelitianniiniasdadalahdabjjdata 

kuantitatif, karenanyadatanya berbentukkaangka,asatau dataatkualitatifffyang 

dikuantitatifkanyakarenalohasilghdariszjawabankurespondenmunantikakan diolah 

menggunakanyateknikkoperhitunganluatau statistik. Sumberrdatayang digunakan 

dalam penelitian ini adalah data primerayang merupakan jawaban yang diperoleh 

secara langsung dari responden melalui penyebaran kuesioner kepada 70 hingga 

140 responden yang merupakan pembeli produk “Warkop Cak Kebo”. 

3.3.2 Sumber Data 

a. Data Primer 

Data primer dalam penelitianmhiini berupa respondendari konsumen 

mengenai dari judul pengaruh word of mouth, social media, lokasi terhadap 

keputusan pembelian pada “Warkop Cak kebo”. 

 

Digital Repository Universitas JemberDigital Repository Universitas Jember

http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/


26 

 

 

 

b. Data Sekunder 

Data sekunder dalam penelitian ini berupa gambaran umum perusahaan 

serta perkembangan perusahaan. 

3.4 Identifikasi Variabel 

Variabel dalam penelitian ini dikelompokan menjadi dua kelompok, meliputi. 

1. Independent Variable (X) 

Independent Variableatau variabel bebas. Variabel bebas dalam penelitian 

ini meliputi Word of Mouth (X1), Sosial Media (X2), dan Lokasi (X3) 

2. Dependent Variable (Y) 

Dependent Variable atau variabel terikat. Variabel terikat dalam penelitian 

ini adalah keputusan Pembelian (Y). 

3.5 Definisi Operasional Variabel dan Skala Pengukuran 

3.5.1 Definisi Operasional Variabel 

a. Word of mouth adalah suatu proses komunikasi antar konsumen dengan 

konsumen lainnya baik secara langsung maupun tidak langsung yang 

bertujuan untuk memberikan informasi mengenai produk Warkop Cak Kebo 

Jember. Menurut Harahap (2013:40) word of mouth menggunakan indikator-

indikator sebagai berikut: 

1) Komunikasi (X1.1), yaitu konsumentlmendapatkanlocerita dari 

konsumenklainnya yang telahumelakukantupembelian produkkuWarkop 

Cak Kebo Jember. 

2) Mempromosikan  (X1.2), yaitu konsumen membeliloproduk Warkop 

Cak Kebo Jember karenakpenawaran dari konsumen lainnya. 

3) Rekomendasi (X1.3), yaitu konsumensediajakuluntuk membeli 

produkkWarkop Cak Kebo Jember oleh konsumen lainnya. 

b. Sosial mediakuadalah suatu mediamuinformasikusebagai layanan untuk 

konsumenkuyang diberikan oleh “Warkop Cak Kebo” untuk 

memudahakanyakonsumenkudalammumencarikuinformasiloterkait produk, 

promosikudan iklan. Indikator-indikator yang mendukung antara lain 

sebagai berikut: 
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1)  Produk (X2.1), menyampaikan informasi melalui sosial media tentang 

macam macam produk yang dijual oleh “Warkop Cak Kebo”. 

2) Promosi (X2.2), menyampaikan informasi melalui sosial media tentang 

pemberian diskon serta bonus pada watu tertentu oleh “Warkop Cak Kebo”. 

3) Iklan (X2.3), memperkenalkan tempat dan produk dari “Warkop Cak 

Kebo” ke masyarakat melalui sosial media.  

c. Lokasikuadalah letaknyatoko atau pengeceraapada daerah yang 

strategisuusehinggaggdapattermemaksimumkanyalaba.Lokasi adalah 

tempatmktokokuyang paling menguntungkanyayang dapat dilihat dari 

jumlah rata-rata khalayak yang melewati toko itu setiap harinya, 

persentasikukhalayakmuyang mampir ke toko.Indikator lokasi menurut 

Fureedalam Pratiwii(2016:12) yaitu : 

1) Kesediaan lahan parkir (X3.1),utempatparkir di lokasi “Warkop Cak 

Kebo” memiliki lahanyaparkiryayang luas dan memadai.  

2) Memiliki tempat yang cukup luas (X3.2), tempat yang ditawarkanyaoleh 

“Warkop Cak Kebo”sangat luas,sehingga dapattmenampung konsumen 

yang banyak. 

3) Lokasi toko dilalui banyak alat transportasi (X3.3), lokasi “Warkop Cak 

Kebo” dilaluimubanyakyakendaraankudan jauh dari kemacetan. 

4) Lokasi toko yang strategis (X3.4), lokasi “Warkop Cak Kebo” 

dapatsedilihatlahdenganyajelasladari jarak pandang normal. 

d. Variabel dependent keputusantupembelianloprosesjhyang dilakukankeoleh 

konsumenmuuntuk memutuskan pembelian suatu produk dari “Warkop Cak 

Kebo” dari pengenalan hingga kegiatan pasca pembelian produk tersebut. 

indikator untuk mengukur keputusan pembelian yaitu: 

a. Keinginan untuk menggunakan produk. (Y1.1), keinginan untuk 

menikmati atau memakai produk atau jasa. 

b. Keinginan umtuk membeli produk. (Y2.2), keinginan untuk melakukan 

pembelian produk atau jasa yang sebenarnya. 

c. Memprioritaskan pembelian suatu produk. (Y3.3), memprioritaskan 

pembelian suatu  produk atau jasa yang diinginkan. 
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d. Kesediaan untuk berkorban untuk mendapatkan suatu produk. (Y4.4), 

kesediaan berkorban waktu, biaya, dan tenaga untuk mendapatkan suatu 

produk atau jasa. 

3.5.2 Skala Pengukuran Variabel 

aswaswSkala pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah skala 

likert. Skala likert digunakanyauntukmumengukurkusikap, pendapatkudan 

presepsimuseseoranggtentangggsuatusefenomena.asdDenganyaaskalalalalikert, 

variabelkuyangmuaakanterdiukurreredijabarkanloomenjadiinkindikatorkulalu 

indikatorkutersebutlahdijadikanbusebagai pusatmudalam menyusunmuitem-item 

berupayapertanyaanyamaupun pernyataanku(Sugiyono, 2013:168). Adapun 5 

(lima) tingkat dari skala likert sebagai berikut: 

1. SS =Sangat Setuju   : Skor 5 

2. ST = Setuju    : Skor 4 

3. RG = Ragu-ragu   : Skor 3 

4. TS = Tidak Setuju  : Skor 2 

5. STS = Sangat Tidak Setuju  : Skor 1 

 

3.6 Uji Instrumen 

Alta;ytAlat ukur dalam penelitian dinamakan instrumen penelitian, jadi instrumen 

penelitianadalah alat ukur yang digunakan untuk mengukur fenomena yang 

diamati dan semua fenomena ini disebut variabel penelitian (Sugiyono,2013:178). 

3.6.1 Uji Validitas 

Uji validitas adalah suatu instrumenpengukuranyang dapat dinyatakan 

kevalidannyajika alattttersebut menjalankan fungsi ukurannya atau memberikan 

hasil ukur yang sama atau sesuai dengan tujuan pengukuran (Dimyati,2009:32). 

Teknikkuuji validitasyayang dilakukan dalam penelitian ini yaitu dengan 

korelasiyaproduct moment pearson’s(Ghozali, 2005:45) 
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r = 
𝑛𝛴𝑥𝑦−(𝛴𝑥𝛴𝑦)

√[𝑛𝛴𝑥2−(𝛴𝑥)][𝑛𝛴𝑦2−(𝛴𝑦)2]
 

 

 

Dimana : 

r = Koefisien Korelasi 

n = Jumlah sampel 

x = Nilai setiap pertanyaan 

y = Nilai total semua pertanyaan 

Dasar pengambilan keputusan yaitu variabel dapat dikatakan valid jika 

nilai signifikasi <5% (<0,05) dan jika r hasil > r tabel maka variabel dapat 

dikatakan valid sedangkan jika r hasil < r tabel maka variabel dapat dikatakan 

tidak valid. 

3.6.2 Uji Reliabilitas 

Uji Reliabilitas adalah sebuah instrumen yang reliabel dapat digunakan 

dengan aman dan bekerja dengan baik pada waktu dan kondisi yang berbeda. 

Reliabilitas ini menunjukkan bahwa jika dilakukan pengukuran kembali, terhadap 

subjek yang sama maka akan memberikan  hasil yang relatif tidak berbeda 

(Dimyati,2009:32).Pengujian reliabiltas ini digunakan untuk mengetahui 

bagaimana hal yang spesifik saling membantu dalam menjelaskan suatu  

fenomena yang umum. Makin kecil hasil  kesalahan pengukuran makin reliable 

alat pengukur begitu juga sebaliknya. Pengujian keandalan alat ukur dalam 

penelitian ini adalah reliabilitas metode alpha (α) yang digunakan dalam model 

Cronbach.Suatu instrumen dinyatakan reliabel, bila koefisien reliabilitas minimal 

0,60 maka dapat diketahui bahwa suatu instrumen dinyatakan reliabel jika nilai 

alpha lebih besar dari 0,60, sedangkan suatu instrumen dinyatakan tidak reliabel 

jika nilai alpha lebih kecil dari 0,60 dengan rumus sebagai berikut:  

 

 

 

 

Digital Repository Universitas JemberDigital Repository Universitas Jember

http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/


30 

 

 

 

r1 = (
k

k − 1
+
1 − ∑ σb

2

σt
2 ) 

r1  = realibitas instrumen  

K  = banyaknya butir permintaan 

∑ σb
2  = jumlah varians butir 

σt
2  = varians total 

 

3.7 Uji Normalitas 

aswaaSalah satu uji persyaratan yang harus dipenuhi dalam penggunaan analisi 

statistik parametris yaitu uji normalitas data. Tujuan dari normalitas adalah untuk 

mengetahui apakah variabel residual memiliki distribusi normal. Apabila data 

pengamatan tidak berdistribusi normal maka parametrik tidak bisa digunakan 

karena statistik dalam analisis parametik diturunkan dari distribusi normal 

(Sugiyono, 2013:239). Namun jika data tidak berdistribusi normal ada cara untuk 

mengatasinya yaitu data yang tidak normal biasanya dikarenakan sampel yang 

digunakan bermasalah. Misalnya lihat distribusi datanya, kemudian lihat data 

yang outlier (nilai yang melompat beda dengan yang lain), jika ada dan 

frekuensinya sedikit (misal cuman satu) kemudian lihat data aslinya. Lihat pola 

jawabannya (misal responden tersebut memberikan jawaban setuju saja, atau tidak 

konsisten untuk pernyataan yang mirip atau tidak memberikan jawaban) setelah 

ditemukan alasannya maka hapus daja responden tersebut. Cara lain dapat 

dilakukan jika data pada penelitian tidak normal yaitu mentransformasi data 

namun cara ini kurang begitu dianjurkan karena sama saja dengan memanipulasi 

data. Ada juga beberapa peneliti yang setuju dengan transformasi data karena 

pada hakekatnya tidak mengubah data. Hal ini dimasksudkan data yang dirubah 

adalah semuas data, maka perbedaan nilai tiap responden akan tetap. Seperti data 

pada penelitian memiliki lebih dari satu variabel, jika satu variabel 

ditransformasikan maka sebaiknya semua variabel juga di transformasi agar tidak 

mengubah hubungan antar variabel.  
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Ujiannormalitaskudalamyapenelitian ini menggunakan normal probability 

plot (Ghozali, 2005:112). Deteksi normalitas dengan melihat penyebaran data 

(titik) pada sumbu diagonal dari grafik. Dasar pengambilan keputusan adalah : 

1. Jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis 

diagonal, maka model regresi memenuhi normalitas. 

2. Jika data menyebar jauh dari garis diagonal dan atau tidak mengikuti arah 

garis diagonal, maka model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas. 

 

3.8 Metode Analisis Data 

3.8.1 Analisis Regresi Linier Berganda 

asdjytAnalisissislinieretbergandapadapaterdigunakanyauntukmupenelitian,asujika 

jumlahpervariabelloindependennyayaminimal 12 (dua). Analisiskini dimaksudkan 

untuk meramalkanyakeadaankunaik turunnyayavariabelkudependen,dengan 12 ( 

dua) atau lebih variabel independensesebagai prediktoratyang dimanipulasipdi 

naikyaturunkanyanilainya.asPenelitianmuini bertujuanyauntukkmengujinpengaruh 

variabelkuindependenmuyang terdiri dari word of mouth, sosial media dan lokasi, 

serta variabel dependen yaitu keputusan pembelian konsumen, rumus dalam 

persamaannya adalah (Sugiyonok,2013: 277). 

Y = a + 𝛽1X1 + 𝛽2X2 +𝛽3X3 +e 

Dimana : 

Y  = Keputusan pembelian 

a  = Konstanta 

X1  = Word of Mouth 

X2  = Sosial Media 

X3  = Lokasi 

𝛽1𝛽2𝛽3 = Koefisien Regresi 

e  = Standart error 
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3.8.2 Uji Asumsi Klasik 

ujiaUji asumsi klasik digunakan untuk mengetahui hasil estimasi regresi 

yang dilakukan bebas dari adanya asumsi yang menyimpang.” 

1. Uji Multikolinieritas 

Uji Multikolinieritas digunakan dalamyamengujikuapakahkumodel regesi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas. Multikolinieritas dapat diketahui 

melalui determinan of sample covariance matrix. Jikalnilai determinan kecil atau 

mendekati nol dapatiidiartikanyaterdapat masalah multikolinieritastatau 

singularitas,sehinggaasdata tersebutltidakadapat digunakan untuk penelitian. 

Jikalaunilaiyatoleransi > 0,1hxjdan nilai Variante Inflation Factor <10 maka tidak 

ada multikolinieritas pada variabel independennyaya(Ghozali, 2008:231). 

2. Uji Heteroskedasitas 

Uji Heterokedesitas bertujuan menguji ketidaksamaan varian dari residual 

satup pengamatan ke pengamatan lain. Uji tersebut dimaksudkan untuk 

mengetahui  ada tidaknya variabel pengganggu yang tidak konstan dalam semua 

variabel independen,pengujian ini dilakukan menggunakan grafik scatterplot 

antara nilai prediksi variabel terikat (ZPRED) dengan residualnya (SRESID) dan 

sumbu X adalah residual (Yprediksi–Y sesungguhnya). Dasar pengambilan 

keputusan adalah(Gujarati,2005:117):  

a. Heterokedesitasterjadijikaterdapatpola titikyangmembentuk suatu pola 

tertentusepertibergelombang, melebar lalu menyempit. 

b. Heterokedesitastidakterjadiajikalatidakterdapatpolayang jelasmisalnya 

titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka nol pada sumbu Y 

3.8.3 Uji Hipotesis 

Uji hipotesis bertujuan untuk mengetahui signifikansi pengaruh dari 

variabel independent terhadap variabel dependent.Uji hipotesis dalam penelitian 

ini dilakukan dengan uji parsial atau uji t. Uji t digunakan untuk mengetahui 

besarnya pengaruh masing-masing variabel dependent secara parsial (individual) 

terhadap variabeldependent, derajat signifikansi yang digunakan adalah 0,05 

dengan rumus (Ghozali, 2005: 50): 
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t = 
𝑏𝑖

𝑆𝑒(𝑏𝑖)
 

Dimana : 

t : hasil tes hitung 

bi : koefisien regresi variabel bebas 

Se(bi) : standart error variabel bebas 

a. Merumuskan hipotesis dengan formulasi  H0 dan Ha 

a) Word of mouth tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian di “Warkop Cak Kebo”. 

b) Sosial Media tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian di “Warkop Cak Kebo”. 

c) Lokasi tidak berpengauh signifikan terhadap keputusan pembelian di 

“Warkop Cak Kebo”. 

d) Word of mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

di “Warkop Cak Kebo”. 

e) Sosial media berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di 

“Warkop Cak Kebo”. 

f) Lokasi berpengauh signifikan terhadap keputusan pembelian di 

“Warkop Cak Kebo”. 

b. Kriteria pengujian 

a) Apabila t hitung > t tabel maka tidak menerima H0 dan Ha diterima, hal 

ini berarti variabel bebas memiliki pengaruh terhadap variabel terikat. 

Variabel dalam penelitian ini yaitu word of mouth, sosial media, dan 

lokasi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian 

b) Apabila t hitung < t tabel maka H0 diterima dan tidak menerima Ha, hal 

ini berarti variabel bebas tidak memiliki pengaruh terhadap variabel 

terikat. Variabel dalam penelitian ini yaitu word of mouth, sosial media, 

dan lokasi tidak berpengaruh secara parsial terhadap keptusan 

pembelian. 
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3.9 Kerangka Pemecahan Masalah 
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Gambar 3.1 Kerangka Pemecahan Masalah 
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Keterangan : 

1. Start merupakan tahapan awal dimulainya penelitian dengan menentukan 

responden dan menyusun daftar kuesioner. 

2. Pra penelitian dilakukan sebelum melakukan penelitian yang sebenarnya, 

dengan membagikan minimal 30 kuesioner. 

3. Uji validitas dan uji reabilitas yaitu bertujuan untuk mendapatkan data 

yang akurat dan mempunyai tingkat kepercayaan tinggi. Jika tidak valid 

dan tidak realiabel maka akan dilakukan perbaikan pada kuesioner. 

4. Pengumpulan data merupakan mengumpulkan data-data yang dibutuhkan 

untuk penelitian yang diperoleh dari penyebaran kuesioner, yang telah 

dianggap valid dan reliabel. 

5. Uji normalitas data digunakan untuk mengetahui data terdisribusi normal 

atau tidak. Jika tidak berdistribusi normaldapat menambah sampel atau 

melakukan transformasi data yang tidak normal. 

6. Analisis regresi linier berganda yaitu untuk mengetahui pengaruh variabel 

bebas terhadap variabel terikat. 

7. Uji asumsi klasik, dalam penelitian ini adalah uji multikolinieritas dan uji 

heterokedasitas. apabila terjadi gejala atau gangguan maka harus kembali 

ke tahap sebelumnya, sebaliknya jika tidak terjadi gangguan maka akan 

lanjut ke tahap selanjutnya. 

8. Uji hipotesis dalam penelitian ini menggunakan uji t yakni untuk 

mengetahui apakah terdapat pengaruh pada setiap variabel yang diukur. 

9. Hasil dan pembahasan merupakan tahap untuk menjelaskan dan 

menjabarkan berdasarkan hasil uji yang telah dilakukan. 

10. Kesimpulan dan saran yaitu pemberian kesimpulan dan pemberian saran 

yang sesuai dengan penelitian dan penghitungan yang telah dilakukan. 

11. Stop yaitu berakhirnya penelitian yang dilakukan dengan memberikan 

hasilpenelitian. 
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BAB 5. KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis terhadap variabel word of mouth, sosial media, 

lokasi dan keputusan pembelian maka adapun kesimpulan dari penelitian ini 

adalah sebagai berikut. 

1. Word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Warkop Cak 

kebo Jember. Word of mouth yang disampaikan oleh konsumen Warkop Cak 

Kebo Jember cenderung merupakan informasi yang positif sehingga 

konsumen bersedia melakukan keputusan pembelian pada Warkop tersebut. 

2. Sosial media berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Warkop Cak Kebo 

Jember. Sosial media yang digunakan Warkop Cak Kebo Jember berupa 

facebook dan instagram dianggap efektif karena dapat menjangkau berbagai 

kalangan luas sehingga banyak calon konsumen yang mengetahui tentang 

Warkop tersebut. 

3. Lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Warkop Cak Kebo 

Jember. Lokasi Warkop Cak kebo Jember dianggap sudah strategis dan mudah 

ditemukan sehingga konsumen tidak ragu untuk datang berkunjung dan 

melakukan pembelian di Warkop tersebut. 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian ini, adapun saran yang dapat diberikan 

kepada beberapa pihak adalah sebagai berikut. 

1. Bagi Pemilik Warkop Cak Kebo Jember 

Bagi pemilik Warkop Cak Kebo sebiknya lebih memperhatikan beberapa hal 

yang masih dianggap kurang oleh konsumen berkaitan dengan variabel 

penelitian ini antara lain berkaitan dengan word of mouth pada indikator 

komunikasi, variabel sosial media pada indikator promosi dan variabel lokasi 

pada indikator lokasi dilalui banyak transportasi. 
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2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Bagi peneliti selanjutnya apabila akan melakukan penelitian sejenis pada 

Warkop Cak Kebo Jember sebaiknya menambahkan variabel lain yang 

kemungkinan dapat lebih mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Peneliti selanjutnya juga dapat menggunakan lokasi lain sebagai bahan 

perbandingan dengan hasil penelitian yang dilakukan pada Warkop Cak Kebo 

Jember ini 
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Lampiran 1. Kuesioner Penelitian 

 

Yth. 

Saudara/i Responden Penelitian 

Di Tempat  

 

Dengan hormat, 

Dalam rangka penyusunan skripsi yang berjudulPengaruh Word Of 

Mouth, Sosial Media dan Lokasi Terhadap Keputusan Pembelian di “Warkop Cak 

Kebo”, maka saya: 

Nama  : Brillian Satria Anggriawan 

Fakultas : Ekonomi dan Bisnis 

Jurusan : S1 Manajemen 

NIM  :  170810201315 

Dengan kerendahan hati memohon kesediaan saudara/i untuk mengisi 

pertanyaan dalam kuesioner yang terlampir. Jawaban saudara akan sangat 

membantu keberhasilan penelitian yang sedang dilaksanakan. Saya sangat 

menghargai setiap jawaban yang saudara berikan dan tetap dijaga kerahasiaannya, 

serta tidak akan berpengaruh terhadap kedudukan dan status. Hasil dari angket ini 

semata-mata hanya untuk kepentingan penelitian.Besar harapan saya, saudara 

dapat memberikan jawaban yang sebenarnya sehingga jawaban tersebut dapat 

digunakan untuk menganalisis data secara tepat dan objektif. 

            Demikian surat permohonan ini saya buat, atas ketersediaan dan 

partisipasinya saya ucapkan terimakasih. 

 

         Hormat saya, 

 

Brillian Satria Anggriawan 

 

 

 

Digital Repository Universitas JemberDigital Repository Universitas Jember

http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/


62 
 

 

 

Lembar Kuesioner 

1. Identitas Responden 

a. No. Responden  : ...............................(diisi oleh peneliti) 

b. Jenis kelamin   : ............................... 

c. Usia Responden  : ............................... tahun 

d. Pekerjaan Responden  : ............................... 

 

2. Petunjuk Pengisian 

a. Isilah identitas Anda (identitas dijamin kerahasiaannya oleh peneliti) 

b. Pernyataan-pertanyaan ini mohon diisi dengan sejujur-jujurnya dan 

sesuai dengan apa keadaan dan kenyataan yang ada agar penelitian ini 

mendapatkan data yang valid. 

c. Berikan checklist (√) pada salah satu jawaban disetiap pertanyaan  sesuai 

dengan apa yang anda alami dan rasakan selama ini. terdapat 5 (lima) 

pilihan jawaban pernyataan, yaitu: 

Sangat Setuju (SS)  = Skor 5 

Setuju`(S)   = Skor 4 

Ragu - Ragu (RG)  = Skor 3 

Tidak Setuju (TS)  = Skor 2 

Sangat Tidak Setuju (STS) = Skor 1 
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1. Word of Mouth  

No. Pernyataan SS S RG TS STS 

Komunikasi (X1.1) 

1. Menerima cerita dari konsumen 

lain yang telah melakukan 

pembelian produk warkop cak 

kebo jember. 

          

Mempromosikan (X1.2) 

2. Membeli produk warkop cak kebo 

jember karena promosi dari orang 

lain.           

Merekomendasikan (X1.3) 

3. Membeli produk produk di 

warkop cak kebo jember karena 

rekomendasi dari orang lain.           

 

2. Sosial Media 

No. Pernyataan SS S RG TS STS 

Produk (X2.1) 

1. 

 

Menampilkan macam macam 

produk yang dijual warkop cak 

kebo jember. 

     

Promosi (X2.2) 

2. Pemberian diskon dan bonus 

warkop cak kebo jembermelalui 

sosial media. 

     

Iklan (X2.3) 

3. Tempat dan produk warkop cak 

kebo jember ditampilkan melalui 

sosial media. 
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3. Lokasi  

No. Pernyataan SS S RG TS STS 

Kesediaan Lahan Parkir (X3.1) 

1. 
Lahan parkir yang ada di Warkop 

Cak Kebo sangat memadai. 
          

Memiliki Tempat Yang Cukup Luas (X3.2) 

2. Tempat yang ditawarkan Warkop 

Cak Kebo memiliki kapasitas 

yang cukup luas, sehingga dapat 

menampung konsumen yang 

cukup banyak.           

Lokasi Toko Dilalui Banyak Alat Transportasi (X3.3) 

3. Lokasi Warkop Cak Kebo banyak 

dilalui kendaraan bermotor, baik 

motor maupun mobil           

Lokasi Toko Yang Strategis (X3.4) 

4. Warkop Cak Kebo dapat 

dijangkau dengan mudah, karena 

terletak di tengah wilayah kampus           

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Digital Repository Universitas JemberDigital Repository Universitas Jember

http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/


65 
 

 

 

4. Kuisioner Keputusan Pembelian 

No. Pernyataan SS S RG TS STS 

Keinginan untuk menggunakan produk 

1. 

(Y1) 

Keinginan untuk menikmati 

produkmakanan dan minuman 

diWarkop  Cak Kebo. 

          

Keinginan untuk membeli produk 

2. 

(Y2) 

Keinginan membeli produk 

makanan dan minuman di Warkop 

Cak Kebo sesuai dengan 

kebutuhan.           

Memprioritaskan pembelian suatu produk 

3. 

(Y3) 

Memprioritaskan pembelian 

produk makanan dan minuman di 

Warkop Cak Kebo sesuai dengan 

selera. 

          

Kesediaan untuk berkorban untuk mendapatkan suatu produk 

4. 

(Y4) 

Kesediaan meluangkan waktu, 

biaya dan tenaga untuk pembelian 

makanan dan minuman di Warkop 

Cak Kebo. 
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Lampiran 2. Karakteristik Responden 

No Jenis Kelamin Usia Profesi 

1 Perempuan 17 - 22 Tahun Pegawai/Karyawan Swasta 

2 Perempuan 29 - 35 Tahun Wiraswasta 

3 Laki-laki 29 - 35 Tahun Wiraswasta 

4 Laki-laki Lebih dari 35 Tahun Pegawai Negeri/BUMN/TNI/POLRI 

5 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

6 Perempuan 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

7 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pegawai/Karyawan Swasta 

8 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

9 Laki-laki 29 - 35 Tahun Wiraswasta 

10 Perempuan 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

11 Laki-laki Lebih dari 35 Tahun Pegawai/Karyawan Swasta 

12 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

13 Perempuan 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

14 Laki-laki 29 - 35 Tahun Pegawai Negeri/BUMN/TNI/POLRI 

15 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

16 Perempuan 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

17 Laki-laki 29 - 35 Tahun Wiraswasta 

18 Perempuan 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

19 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

20 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

21 Laki-laki 29 - 35 Tahun Wiraswasta 

22 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

23 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

24 Perempuan 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

25 Laki-laki 29 - 35 Tahun Pegawai/Karyawan Swasta 

26 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

27 Perempuan 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

28 Laki-laki Lebih dari 35 Tahun Wiraswasta 

29 Perempuan 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

30 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

31 Perempuan 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

32 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

33 Laki-laki Lebih dari 35 Tahun Pegawai/Karyawan Swasta 

34 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

35 Perempuan 29 - 35 Tahun Wiraswasta 

36 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

37 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 
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38 Laki-laki 29 - 35 Tahun Pegawai Negeri/BUMN/TNI/POLRI 

39 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

40 Laki-laki 29 - 35 Tahun Wiraswasta 

41 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

42 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

43 Perempuan 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

44 Perempuan 29 - 35 Tahun Pegawai/Karyawan Swasta 

45 Perempuan Lebih dari 35 Tahun Pegawai/Karyawan Swasta 

46 Perempuan 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

47 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

48 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

49 Laki-laki 29 - 35 Tahun Pegawai/Karyawan Swasta 

50 Perempuan 17 - 22 Tahun Wiraswasta 

51 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

52 Laki-laki 29 - 35 Tahun Pegawai Negeri/BUMN/TNI/POLRI 

53 Perempuan 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

54 Laki-laki Lebih dari 35 Tahun Wiraswasta 

55 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

56 Perempuan 29 - 35 Tahun Pegawai/Karyawan Swasta 

57 Laki-laki 17 - 22 Tahun Wiraswasta 

58 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

59 Perempuan 17 - 22 Tahun Wiraswasta 

60 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

61 Laki-laki Lebih dari 35 Tahun Pegawai/Karyawan Swasta 

62 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

63 Laki-laki 17 - 22 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

64 Laki-laki Lebih dari 35 Tahun Wiraswasta 

65 Laki-laki 23 - 28 Tahun pelajar/Mahasiswa 

66 Perempuan 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

67 Laki-laki 29 - 35 Tahun Wiraswasta 

68 Perempuan Lebih dari 35 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

69 Laki-laki Lebih dari 35 Tahun Pegawai Negeri/BUMN/TNI/POLRI 

70 Laki-laki 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

71 Laki-laki Lebih dari 35 Tahun Wiraswasta 

72 Laki-laki 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

73 Laki-laki Lebih dari 35 Tahun Wiraswasta 

74 Perempuan 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

75 Laki-laki 23 - 28 Tahun Wiraswasta 

76 Laki-laki 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 
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77 Laki-laki 29 - 35 Tahun Wiraswasta 

78 Laki-laki Lebih dari 35 Tahun Pegawai/Karyawan Swasta 

79 Perempuan 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

80 Laki-laki 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

81 Perempuan 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

82 Laki-laki Lebih dari 35 Tahun Pegawai/Karyawan Swasta 

83 Perempuan 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

84 Laki-laki Lebih dari 35 Tahun Wiraswasta 

85 Laki-laki 23 - 28 Tahun Wiraswasta 

86 Laki-laki 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

87 Perempuan 29 - 35 Tahun Pegawai/Karyawan Swasta 

88 Laki-laki 29 - 35 Tahun Pegawai Negeri/BUMN/TNI/POLRI 

89 Perempuan 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

90 Laki-laki Lebih dari 35 Tahun Wiraswasta 

91 Laki-laki 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

92 Laki-laki Lebih dari 35 Tahun Wiraswasta 

93 Perempuan 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

94 Laki-laki 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

95 Perempuan 23 - 28 Tahun Wiraswasta 

96 Laki-laki 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

97 Laki-laki 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

98 Perempuan 29 - 35 Tahun Wiraswasta 

99 Perempuan 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

100 Perempuan 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

101 Perempuan 23 - 28 Tahun Wiraswasta 

102 Perempuan 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

103 Perempuan 23 - 28 Tahun Wiraswasta 

104 Laki-laki 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

105 Laki-laki 23 - 28 Tahun Wiraswasta 

106 Laki-laki 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

107 Laki-laki 23 - 28 Tahun Pegawai Negeri/BUMN/TNI/POLRI 

108 Perempuan 29 - 35 Tahun Wiraswasta 

109 Laki-laki 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

110 Laki-laki 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

111 Perempuan 23 - 28 Tahun Wiraswasta 

112 Laki-laki 23 - 28 Tahun Wiraswasta 

113 Laki-laki 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 

114 Perempuan 23 - 28 Tahun Wiraswasta 

115 Perempuan 23 - 28 Tahun Pelajar/Mahasiswa 
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116 Laki-laki 23 - 28 Tahun Pegawai Negeri/BUMN/TNI/POLRI 

117 Perempuan 29 - 35 Tahun Wiraswasta 

118 Perempuan 29 - 35 Tahun Pegawai/Karyawan Swasta 

119 Perempuan 29 - 25 Tahun Wiraswasta 

120 Perempuan 29 - 35 Tahun Pegawai/Karyawan Swasta 
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Lampiran 3. Rekapitulasi Jawaban Responden 

No 1 2 3 X1 X1R 1 2 3 X2 X2R 1 2 3 4 X3 X3R 1 2 3 4 Y YR 

1 4 3 4 11 3.67 4 2 2 8 2.67 3 3 2 3 11 2.75 4 2 2 4 12 3.00 

2 5 4 4 13 4.33 4 5 4 13 4.33 5 5 4 4 18 4.50 5 4 4 4 17 4.25 

3 4 4 3 11 3.67 4 4 2 10 3.33 4 4 4 3 15 3.75 4 4 3 4 15 3.75 

4 4 3 4 11 3.67 5 5 4 14 4.67 4 5 4 5 18 4.50 5 5 4 5 19 4.75 

5 4 3 4 11 3.67 4 4 3 11 3.67 4 4 3 3 14 3.50 4 3 4 4 15 3.75 

6 4 2 3 9 3.00 2 3 3 8 2.67 2 3 3 2 10 2.50 3 2 3 2 10 2.50 

7 4 5 5 14 4.67 5 5 5 15 5.00 5 5 4 5 19 4.75 4 5 4 5 18 4.50 

8 3 3 3 9 3.00 3 2 3 8 2.67 2 3 2 3 10 2.50 3 4 2 4 13 3.25 

9 5 4 4 13 4.33 5 5 5 15 5.00 5 5 5 5 20 5.00 5 5 5 5 20 5.00 

10 3 4 3 10 3.33 2 3 4 9 3.00 4 5 4 5 18 4.50 5 4 3 4 16 4.00 

11 3 4 3 10 3.33 4 2 4 10 3.33 4 4 4 3 15 3.75 4 4 4 4 16 4.00 

12 4 4 5 13 4.33 5 4 4 13 4.33 5 4 5 4 18 4.50 5 5 4 4 18 4.50 

13 5 4 5 14 4.67 5 4 5 14 4.67 4 4 4 3 15 3.75 4 4 5 4 17 4.25 

14 5 4 4 13 4.33 4 5 5 14 4.67 5 4 4 5 18 4.50 4 5 5 5 19 4.75 

15 4 4 4 12 4.00 3 4 4 11 3.67 4 3 4 4 15 3.75 4 4 4 5 17 4.25 

16 3 4 3 10 3.33 4 2 4 10 3.33 3 3 4 4 14 3.50 4 4 3 4 15 3.75 

17 4 4 4 12 4.00 4 4 4 12 4.00 3 4 4 4 15 3.75 4 4 4 5 17 4.25 

18 5 4 4 13 4.33 5 4 4 13 4.33 4 4 4 4 16 4.00 4 5 4 5 18 4.50 

19 5 4 5 14 4.67 5 5 5 15 5.00 5 5 5 4 19 4.75 5 5 5 4 19 4.75 

20 3 2 3 8 2.67 2 2 3 7 2.33 3 3 2 2 10 2.50 2 3 3 3 11 2.75 

21 3 2 2 7 2.33 3 4 3 10 3.33 3 4 2 3 12 3.00 3 4 4 4 15 3.75 

22 5 4 4 13 4.33 4 4 4 12 4.00 5 5 5 5 20 5.00 5 5 5 4 19 4.75 

23 4 3 5 12 4.00 2 4 4 10 3.33 4 4 4 3 15 3.75 3 4 3 4 14 3.50 

24 4 4 4 12 4.00 4 2 4 10 3.33 3 4 3 4 14 3.50 4 4 2 4 14 3.50 

25 5 5 4 14 4.67 3 4 3 10 3.33 2 4 4 4 14 3.50 5 5 5 4 19 4.75 
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26 2 4 3 9 3.00 3 3 4 10 3.33 2 3 3 2 10 2.50 2 3 2 2 9 2.25 

27 4 4 4 12 4.00 4 4 4 12 4.00 4 4 4 4 16 4.00 4 4 4 4 16 4.00 

28 3 3 3 9 3.00 4 3 4 11 3.67 4 4 4 4 16 4.00 2 4 4 3 13 3.25 

29 5 4 4 13 4.33 3 4 4 11 3.67 4 5 5 4 18 4.50 5 4 4 5 18 4.50 

30 5 5 5 15 5.00 5 5 4 14 4.67 5 5 5 5 20 5.00 4 5 5 5 19 4.75 

31 3 2 3 8 2.67 3 3 2 8 2.67 3 3 2 3 11 2.75 2 3 2 3 10 2.50 

32 4 5 5 14 4.67 4 5 4 13 4.33 4 4 4 4 16 4.00 4 3 4 4 15 3.75 

33 3 4 4 11 3.67 3 2 4 9 3.00 4 4 3 4 15 3.75 3 3 4 4 14 3.50 

34 5 5 4 14 4.67 4 5 4 13 4.33 5 4 5 4 18 4.50 5 4 5 5 19 4.75 

35 4 4 4 12 4.00 2 4 4 10 3.33 4 4 4 4 16 4.00 3 4 4 4 15 3.75 

36 3 4 2 9 3.00 3 3 3 9 3.00 4 4 2 2 12 3.00 2 4 3 3 12 3.00 

37 4 4 4 12 4.00 2 4 4 10 3.33 4 3 3 3 13 3.25 4 4 3 4 15 3.75 

38 4 4 5 13 4.33 5 4 5 14 4.67 4 4 4 4 16 4.00 4 5 4 4 17 4.25 

39 3 4 4 11 3.67 4 4 3 11 3.67 3 4 3 5 15 3.75 4 3 4 3 14 3.50 

40 4 5 5 14 4.67 5 4 4 13 4.33 5 4 4 4 17 4.25 4 5 5 5 19 4.75 

41 4 4 4 12 4.00 4 3 4 11 3.67 5 4 4 5 18 4.50 5 5 5 4 19 4.75 

42 4 5 4 13 4.33 5 4 4 13 4.33 4 5 4 4 17 4.25 4 4 4 5 17 4.25 

43 4 4 4 12 4.00 4 4 3 11 3.67 5 4 4 3 16 4.00 2 4 4 4 14 3.50 

44 3 4 5 12 4.00 4 4 4 12 4.00 5 4 4 4 17 4.25 3 4 4 4 15 3.75 

45 3 2 3 8 2.67 3 2 3 8 2.67 3 2 2 3 10 2.50 2 3 3 3 11 2.75 

46 5 5 4 14 4.67 5 5 4 14 4.67 5 5 5 5 20 5.00 5 5 5 5 20 5.00 

47 5 4 4 13 4.33 4 5 4 13 4.33 5 5 4 5 19 4.75 4 5 5 3 17 4.25 

48 4 2 4 10 3.33 3 4 4 11 3.67 4 3 4 4 15 3.75 4 3 3 3 13 3.25 

49 3 4 4 11 3.67 4 4 3 11 3.67 4 4 4 4 16 4.00 3 4 3 4 14 3.50 

50 2 4 4 10 3.33 3 4 3 10 3.33 4 4 3 4 15 3.75 5 2 3 4 14 3.50 

51 4 3 4 11 3.67 4 3 5 12 4.00 2 4 2 4 12 3.00 3 4 4 4 15 3.75 

52 4 5 4 13 4.33 4 4 4 12 4.00 4 4 3 4 15 3.75 4 4 4 4 16 4.00 
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53 4 4 5 13 4.33 4 5 4 13 4.33 4 4 4 4 16 4.00 4 4 5 4 17 4.25 

54 4 4 2 10 3.33 4 2 4 10 3.33 5 4 3 4 16 4.00 4 4 2 4 14 3.50 

55 4 3 4 11 3.67 4 3 4 11 3.67 2 4 3 4 13 3.25 3 4 4 2 13 3.25 

56 4 5 4 13 4.33 4 4 2 10 3.33 4 5 2 2 13 3.25 4 3 3 2 12 3.00 

57 5 4 4 13 4.33 4 4 5 13 4.33 5 4 4 4 17 4.25 5 5 5 4 19 4.75 

58 4 4 4 12 4.00 4 4 4 12 4.00 4 4 4 4 16 4.00 4 4 4 5 17 4.25 

59 4 2 3 9 3.00 3 3 2 8 2.67 2 4 2 2 10 2.50 4 3 2 4 13 3.25 

60 5 4 5 14 4.67 4 4 4 12 4.00 4 5 5 4 18 4.50 4 4 4 3 15 3.75 

61 3 2 2 7 2.33 3 2 3 8 2.67 3 4 2 3 12 3.00 2 3 4 3 12 3.00 

62 3 3 4 10 3.33 4 4 4 12 4.00 4 5 3 4 16 4.00 4 2 4 2 12 3.00 

63 2 4 4 10 3.33 4 3 2 9 3.00 4 4 4 4 16 4.00 3 3 4 4 14 3.50 

64 4 5 5 14 4.67 4 5 4 13 4.33 4 4 4 5 17 4.25 5 4 4 4 17 4.25 

65 4 4 4 12 4.00 4 3 4 11 3.67 4 4 4 4 16 4.00 4 4 4 3 15 3.75 

66 4 4 4 12 4.00 2 4 4 10 3.33 4 4 4 4 16 4.00 4 4 4 4 16 4.00 

67 4 4 3 11 3.67 3 4 4 11 3.67 3 3 4 4 14 3.50 4 3 4 4 15 3.75 

68 5 5 5 15 5.00 5 5 5 15 5.00 5 4 5 5 19 4.75 4 5 5 4 18 4.50 

69 4 4 3 11 3.67 4 3 2 9 3.00 4 4 3 3 14 3.50 4 4 4 4 16 4.00 

70 3 3 2 8 2.67 2 3 4 9 3.00 2 2 4 4 12 3.00 3 4 4 3 14 3.50 

71 2 2 4 8 2.67 2 3 2 7 2.33 3 4 2 2 11 2.75 3 3 3 3 12 3.00 

72 5 5 4 14 4.67 5 4 4 13 4.33 4 4 4 4 16 4.00 4 4 4 5 17 4.25 

73 5 5 4 14 4.67 4 5 5 14 4.67 4 4 5 4 17 4.25 4 4 4 5 17 4.25 

74 4 4 3 11 3.67 3 2 2 7 2.33 4 3 3 3 13 3.25 3 4 3 4 14 3.50 

75 4 4 4 12 4.00 4 4 3 11 3.67 5 5 5 5 20 5.00 4 4 4 4 16 4.00 

76 3 3 3 9 3.00 3 3 2 8 2.67 3 4 2 4 13 3.25 4 4 3 3 14 3.50 

77 4 5 4 13 4.33 4 4 3 11 3.67 4 4 3 4 15 3.75 4 5 3 4 16 4.00 

78 5 5 5 15 5.00 4 3 4 11 3.67 5 4 5 4 18 4.50 4 4 4 4 16 4.00 

79 4 3 3 10 3.33 3 2 2 7 2.33 4 3 3 3 13 3.25 3 4 2 4 13 3.25 
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80 3 4 4 11 3.67 4 3 4 11 3.67 3 3 4 4 14 3.50 4 3 5 3 15 3.75 

81 4 4 2 10 3.33 4 4 3 11 3.67 4 2 2 3 11 2.75 3 4 4 4 15 3.75 

82 4 4 5 13 4.33 4 4 4 12 4.00 4 5 4 4 17 4.25 4 4 4 4 16 4.00 

83 4 4 4 12 4.00 4 4 4 12 4.00 4 4 4 4 16 4.00 3 3 4 4 14 3.50 

84 4 4 4 12 4.00 4 2 4 10 3.33 5 4 4 4 17 4.25 4 4 4 4 16 4.00 

85 5 5 5 15 5.00 5 5 4 14 4.67 5 4 4 4 17 4.25 4 5 5 5 19 4.75 

86 4 2 4 10 3.33 2 3 2 7 2.33 2 3 3 2 10 2.50 3 4 2 4 13 3.25 

87 4 3 3 10 3.33 3 2 2 7 2.33 2 2 2 4 10 2.50 3 4 2 4 13 3.25 

88 4 5 3 12 4.00 4 5 3 12 4.00 4 4 5 2 15 3.75 4 4 2 4 14 3.50 

89 5 5 5 15 5.00 4 3 4 11 3.67 5 5 5 4 19 4.75 5 5 5 4 19 4.75 

90 4 4 4 12 4.00 2 4 4 10 3.33 4 3 3 4 14 3.50 3 3 3 3 12 3.00 

91 4 3 4 11 3.67 4 4 4 12 4.00 4 3 3 4 14 3.50 4 4 4 5 17 4.25 

92 4 4 4 12 4.00 4 3 4 11 3.67 4 4 3 4 15 3.75 3 3 4 4 14 3.50 

93 4 5 5 14 4.67 5 4 4 13 4.33 5 4 5 4 18 4.50 5 5 5 5 20 5.00 

94 4 4 4 12 4.00 4 4 4 12 4.00 5 5 5 5 20 5.00 4 5 4 5 18 4.50 

95 2 4 4 10 3.33 3 3 3 9 3.00 3 3 3 4 13 3.25 4 4 4 3 15 3.75 

96 2 4 4 10 3.33 2 3 4 9 3.00 4 3 4 3 14 3.50 2 4 4 4 14 3.50 

97 4 5 4 13 4.33 5 4 5 14 4.67 4 5 4 4 17 4.25 4 5 5 5 19 4.75 

98 4 5 4 13 4.33 4 4 3 11 3.67 5 4 5 5 19 4.75 5 4 5 3 17 4.25 

99 4 5 4 13 4.33 4 5 5 14 4.67 4 4 4 5 17 4.25 4 4 4 4 16 4.00 

100 3 4 4 11 3.67 4 5 4 13 4.33 4 4 3 3 14 3.50 4 4 3 2 13 3.25 

101 5 4 5 14 4.67 4 4 4 12 4.00 5 5 5 4 19 4.75 5 4 4 3 16 4.00 

102 4 4 4 12 4.00 4 4 4 12 4.00 5 4 5 5 19 4.75 5 5 4 4 18 4.50 

103 3 4 4 11 3.67 4 4 3 11 3.67 4 4 4 2 14 3.50 3 3 4 4 14 3.50 

104 4 3 4 11 3.67 4 4 3 11 3.67 3 4 2 4 13 3.25 4 4 3 4 15 3.75 

105 4 4 4 12 4.00 4 4 4 12 4.00 4 4 2 4 14 3.50 5 5 5 3 18 4.50 

106 5 5 4 14 4.67 5 4 4 13 4.33 5 4 4 4 17 4.25 4 5 5 4 18 4.50 
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107 4 4 4 12 4.00 4 3 2 9 3.00 3 3 4 3 13 3.25 3 3 4 4 14 3.50 

108 4 3 4 11 3.67 3 2 3 8 2.67 4 3 3 4 14 3.50 2 3 2 2 9 2.25 

109 4 5 4 13 4.33 4 5 4 13 4.33 5 5 5 5 20 5.00 4 5 5 5 19 4.75 

110 4 5 5 14 4.67 5 4 5 14 4.67 4 4 4 5 17 4.25 4 4 4 4 16 4.00 

111 4 4 3 11 3.67 3 2 2 7 2.33 3 2 4 4 13 3.25 3 4 2 4 13 3.25 

112 4 4 3 11 3.67 4 3 4 11 3.67 3 4 4 4 15 3.75 4 4 5 2 15 3.75 

113 2 3 3 8 2.67 3 2 3 8 2.67 3 3 4 4 14 3.50 2 3 2 2 9 2.25 

114 4 3 4 11 3.67 4 5 4 13 4.33 4 4 4 3 15 3.75 4 4 3 4 15 3.75 

115 5 4 4 13 4.33 4 4 4 12 4.00 5 4 5 5 19 4.75 4 4 4 2 14 3.50 

116 2 4 4 10 3.33 2 3 4 9 3.00 2 3 2 3 10 2.50 4 4 3 2 13 3.25 

117 5 5 5 15 5.00 5 5 5 15 5.00 5 5 5 4 19 4.75 4 5 4 4 17 4.25 

118 5 4 4 13 4.33 4 4 4 12 4.00 4 3 4 4 15 3.75 4 4 5 4 17 4.25 

119 3 4 4 11 3.67 4 3 4 11 3.67 2 4 4 4 14 3.50 4 2 3 4 13 3.25 

120 4 3 4 11 3.67 4 4 4 12 4.00 4 3 5 4 16 4.00 4 4 4 4 16 4.00 

 

Statistics 

  X1.1 X1.2 X1.3 X2.1 X2.2 X2.3 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 

N Valid 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 120 

Missin

g 

0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 

Mean 3.900

0 

3.900

0 

3.900

0 

3.758

3 

3.675

0 

3.675

0 

3.900

0 

3.900

0 

3.708

3 

3.825

0 

3.791

7 

3.958

3 

3.791

7 

3.833

3 

Median 4.000

0 

4.000

0 

4.000

0 

4.000

0 

4.000

0 

4.000

0 

4.000

0 

4.000

0 

4.000

0 

4.000

0 

4.000

0 

4.000

0 

4.000

0 

4.000

0 

Mode 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 4.00 
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X1.1 

  Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2.00 8 6.7 6.7 6.7 

3.00 22 18.3 18.3 25.0 

4.00 64 53.3 53.3 78.3 

5.00 26 21.7 21.7 100.0 

Total 120 100.0 100.0   

      
X1.2 

  Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2.00 10 8.3 8.3 8.3 

3.00 19 15.8 15.8 24.2 

4.00 64 53.3 53.3 77.5 

5.00 27 22.5 22.5 100.0 

Total 120 100.0 100.0   

      
X1.3 

  Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2.00 6 5.0 5.0 5.0 

3.00 22 18.3 18.3 23.3 

4.00 70 58.3 58.3 81.7 

5.00 22 18.3 18.3 100.0 

Total 120 100.0 100.0   

      
X2.1 

  Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2.00 13 10.8 10.8 10.8 

3.00 23 19.2 19.2 30.0 

4.00 64 53.3 53.3 83.3 

5.00 20 16.7 16.7 100.0 

Total 120 100.0 100.0   
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X2.2 

  Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2.00 17 14.2 14.2 14.2 

3.00 27 22.5 22.5 36.7 

4.00 54 45.0 45.0 81.7 

5.00 22 18.3 18.3 100.0 

Total 120 100.0 100.0   

      
X2.3 

  Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2.00 15 12.5 12.5 12.5 

3.00 23 19.2 19.2 31.7 

4.00 68 56.7 56.7 88.3 

5.00 14 11.7 11.7 100.0 

Total 120 100.0 100.0   

      
X3.1 

  Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2.00 12 10.0 10.0 10.0 

3.00 20 16.7 16.7 26.7 

4.00 56 46.7 46.7 73.3 

5.00 32 26.7 26.7 100.0 

Total 120 100.0 100.0   

      
X3.2 

  Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2.00 5 4.2 4.2 4.2 

3.00 25 20.8 20.8 25.0 

4.00 67 55.8 55.8 80.8 

5.00 23 19.2 19.2 100.0 

Total 120 100.0 100.0   
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X3.3 

  Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2.00 18 15.0 15.0 15.0 

3.00 23 19.2 19.2 34.2 

4.00 55 45.8 45.8 80.0 

5.00 24 20.0 20.0 100.0 

Total 120 100.0 100.0   

      
X3.4 

  Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2.00 10 8.3 8.3 8.3 

3.00 22 18.3 18.3 26.7 

4.00 67 55.8 55.8 82.5 

5.00 21 17.5 17.5 100.0 

Total 120 100.0 100.0   

      
Y1.1 

  Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2.00 11 9.2 9.2 9.2 

3.00 24 20.0 20.0 29.2 

4.00 64 53.3 53.3 82.5 

5.00 21 17.5 17.5 100.0 

Total 120 100.0 100.0   

      
Y1.2 

  Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2.00 5 4.2 4.2 4.2 

3.00 23 19.2 19.2 23.3 

4.00 64 53.3 53.3 76.7 

5.00 28 23.3 23.3 100.0 

Total 120 100.0 100.0   
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Y1.3 

  Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2.00 14 11.7 11.7 11.7 

3.00 23 19.2 19.2 30.8 

4.00 57 47.5 47.5 78.3 

5.00 26 21.7 21.7 100.0 

Total 120 100.0 100.0   

      
Y1.4 

  Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2.00 11 9.2 9.2 9.2 

3.00 20 16.7 16.7 25.8 

4.00 67 55.8 55.8 81.7 

5.00 22 18.3 18.3 100.0 

Total 120 100.0 100.0   
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Lampiran 4. Uji Validitas 

Correlations 

  X1.1 X1.2 X1.3 X1 

X1.1 Pearson Correlation 1 .389** .397** .765** 

Sig. (2-tailed)   .000 .000 .000 

N 120 120 120 120 

X1.2 Pearson Correlation .389** 1 .462** .801** 

Sig. (2-tailed) .000   .000 .000 

N 120 120 120 120 

X1.3 Pearson Correlation .397** .462** 1 .777** 

Sig. (2-tailed) .000 .000   .000 

N 120 120 120 120 

X1 Pearson Correlation .765** .801** .777** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000   

N 120 120 120 120 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

      
Correlations 

  X2.1 X2.2 X2.3 X2 

X2.1 Pearson Correlation 1 .455** .413** .779** 

Sig. (2-tailed)   .000 .000 .000 

N 120 120 120 120 

X2.2 Pearson Correlation .455** 1 .473** .822** 

Sig. (2-tailed) .000   .000 .000 

N 120 120 120 120 

X2.3 Pearson Correlation .413** .473** 1 .782** 

Sig. (2-tailed) .000 .000   .000 

N 120 120 120 120 

X2 Pearson Correlation .779** .822** .782** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000   

N 120 120 120 120 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Correlations 

  X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3 

X3.1 Pearson Correlation 1 .539** .612** .462** .837** 

Sig. (2-tailed)   .000 .000 .000 .000 

N 120 120 120 120 120 

X3.2 Pearson Correlation .539** 1 .440** .383** .726** 

Sig. (2-tailed) .000   .000 .000 .000 

N 120 120 120 120 120 

X3.3 Pearson Correlation .612** .440** 1 .537** .839** 

Sig. (2-tailed) .000 .000   .000 .000 

N 120 120 120 120 120 

X3.4 Pearson Correlation .462** .383** .537** 1 .749** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000   .000 

N 120 120 120 120 120 

X3 Pearson Correlation .837** .726** .839** .749** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000   

N 120 120 120 120 120 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

       
Correlations 

  Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y 

Y1.1 Pearson Correlation 1 .441** .468** .358** .753** 

Sig. (2-tailed)   .000 .000 .000 .000 

N 120 120 120 120 120 

Y1.2 Pearson Correlation .441** 1 .499** .460** .783** 

Sig. (2-tailed) .000   .000 .000 .000 

N 120 120 120 120 120 

Y1.3 Pearson Correlation .468** .499** 1 .317** .774** 

Sig. (2-tailed) .000 .000   .000 .000 

N 120 120 120 120 120 

Y1.4 Pearson Correlation .358** .460** .317** 1 .703** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000   .000 

N 120 120 120 120 120 

Y Pearson Correlation .753** .783** .774** .703** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000   

N 120 120 120 120 120 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Lampiran 5. Uji Reliabilitas 

 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 120 100.0 

Excludeda 0 0.0 

Total 120 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables 

in the procedure. 

    
Reliability Statistics   

Cronbach's 

Alpha 

N of 

Items   
.679 3 

      
Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 120 100.0 

Excludeda 0 0.0 

Total 120 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables 

in the procedure. 

    
Reliability Statistics   

Cronbach's 

Alpha 

N of 

Items   
.707 3 

  

    
Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 120 100.0 

Excludeda 0 0.0 

Total 120 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables 

in the procedure. 

  

 

 

 

   
Reliability Statistics   
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Cronbach's 

Alpha 

N of 

Items   
.798 4   

 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 120 100.0 

Excludeda 0 0.0 

Total 120 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables 

in the procedure. 

    
Reliability Statistics   

Cronbach's 

Alpha 

N of 

Items   
.744 4 

  

    
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lampiran 6. Uji Normalitas 
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Lampiran 7. Analisis Regresi Linier Berganda 
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Variables Entered/Removeda    

Model 

Variables 

Entered 

Variables 

Removed Method    
1 X3R, 

X2R, 

X1Rb 

  Enter 

   
a. Dependent Variable: YR 

   
b. All requested variables entered.    

       
Model Summary   

Model R R Square 

Adjusted 

R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate   
1 .808a .652 .643 .37778 

  
a. Predictors: (Constant), X3R, X2R, X1R 

  

       
ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares Df 

Mean 

Square F Sig. 

1 Regression 31.078 3 10.359 72.587 .000b 

Residual 16.555 116 .143     

Total 47.633 119       

a. Dependent Variable: YR 

b. Predictors: (Constant), X3R, X2R, X1R 

       
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B 

Std. 

Error Beta 

1 (Constant) .638 .225   2.833 .005 

X1R .275 .092 .272 3.000 .003 

X2R .254 .082 .281 3.100 .002 

X3R .312 .083 .335 3.774 .000 

a. Dependent Variable: YR 
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Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity 

Statistics 

B 

Std. 

Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) .638 .225   2.833 .005     

X1R .275 .092 .272 3.000 .003 .364 2.747 

X2R .254 .082 .281 3.100 .002 .365 2.739 

X3R .312 .083 .335 3.774 .000 .380 2.630 

a. Dependent Variable: YR 
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N r N r N r N r N r N r 

1 0.997 41 0.301 81 0.216 121 0.177 161 0.154 201 0.138 

2 0.95 42 0.297 82 0.215 122 0.176 162 0.153 202 0.137 

3 0.878 43 0.294 83 0.213 123 0.176 163 0.153 203 0.137 

4 0.811 44 0.291 84 0.212 124 0.175 164 0.152 204 0.137 

5 0.754 45 0.288 85 0.211 125 0.174 165 0.152 205 0.136 

6 0.707 46 0.285 86 0.21 126 0.174 166 0.151 206 0.136 

7 0.666 47 0.282 87 0.208 127 0.173 167 0.151 207 0.136 

8 0.632 48 0.279 88 0.207 128 0.172 168 0.151 208 0.135 

9 0.602 49 0.276 89 0.206 129 0.172 169 0.15 209 0.135 

10 0.576 50 0.273 90 0.205 130 0.171 170 0.15 210 0.135 

11 0.553 51 0.271 91 0.204 131 0.17 171 0.149 211 0.134 

12 0.532 52 0.268 92 0.203 132 0.17 172 0.149 212 0.134 

13 0.514 53 0.266 93 0.202 133 0.169 173 0.148 213 0.134 

14 0.497 54 0.263 94 0.201 134 0.168 174 0.148 214 0.134 

15 0.482 55 0.261 95 0.2 135 0.168 175 0.148 215 0.133 

16 0.468 56 0.259 96 0.199 136 0.167 176 0.147 216 0.133 

17 0.456 57 0.256 97 0.198 137 0.167 177 0.147 217 0.133 

18 0.444 58 0.254 98 0.197 138 0.166 178 0.146 218 0.132 

19 0.433 59 0.252 99 0.196 139 0.165 179 0.146 219 0.132 

20 0.423 60 0.25 100 0.195 140 0.165 180 0.146 220 0.132 

21 0.413 61 0.248 101 0.194 141 0.164 181 0.145 221 0.131 

22 0.404 62 0.246 102 0.193 142 0.164 182 0.145 222 0.131 

23 0.396 63 0.244 103 0.192 143 0.163 183 0.144 223 0.131 

24 0.388 64 0.242 104 0.191 144 0.163 184 0.144 224 0.131 

25 0.381 65 0.24 105 0.19 145 0.162 185 0.144 225 0.13 

26 0.374 66 0.239 106 0.189 146 0.161 186 0.143 226 0.13 

27 0.367 67 0.237 107 0.188 147 0.161 187 0.143 227 0.13 

28 0.361 68 0.235 108 0.187 148 0.16 188 0.142 228 0.129 

29 0.355 69 0.234 109 0.187 149 0.16 189 0.142 229 0.129 

30 0.349 70 0.232 110 0.186 150 0.159 190 0.142 230 0.129 

31 0.344 71 0.23 111 0.185 151 0.159 191 0.141 231 0.129 

32 0.339 72 0.229 112 0.184 152 0.158 192 0.141 232 0.128 

33 0.334 73 0.227 113 0.183 153 0.158 193 0.141 233 0.128 

34 0.329 74 0.226 114 0.182 154 0.157 194 0.14 234 0.128 

35 0.325 75 0.224 115 0.182 155 0.157 195 0.14 235 0.127 

36 0.32 76 0.223 116 0.181 156 0.156 196 0.139 236 0.127 

37 0.316 77 0.221 117 0.18 157 0.156 197 0.139 237 0.127 

38 0.312 78 0.22 118 0.179 158 0.155 198 0.139 238 0.127 

39 0.308 79 0.219 119 0.179 159 0.155 199 0.138 239 0.126 

40 0.304 80 0.217 120 0.178 160 0.154 200 0.138 240 0.126 
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Rumus = α/2; n – k = 0,025; 116 = 1,98063 
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