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Motto 

 

Kelemahan terbesar kita adalah bersandar pada kepasrahan. Jalan yang paling 

jelas menuju kesuksesan adalah selalu mencoba, setidaknya satu kali lagi 

(Thomas A. Edison) 

 

Ora perlu dhuwur sing penting iyup, ora perlu padang sing penting murup, lan ora 

perlu akeh sing penting cukup 

(Dalang Seno Nugroho) 

 

What ever you decide to do, make sure it makes you happy. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Kupersembahkan karya ini buat: 

Seluruh keluargaku tercinta 
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Abstrak 

 

Jevri Fahriszal: Pengaruh Word Of Mouth, Sosial Media, Kualitas Produk 

Terhadap Keputusan Pembelian Alat Dan Aksesoris Jaranan Di Toko Mahmud 

Jaranan (MJ) Galeri Kabupaten Kediri, Skripsi, Manajemen, FEB UNP Kediri, 

2024. 

 

Kata Kunci: keputusan pembelian, word of mouth, sosial media, kualitas produk 

 

Banyaknya kasus permasalahan dalam dunia bisnis saat ini dan banyak 

orang ingin untuk meneliti sebab apa masalah ini timbul dan cara menyelesaikannya 

dengan menggunakan variabel word of mouth, sosial media, kualitas produk. 

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

sosial media, kualitas produk secara parsial dan simultan terhadap keputusan 

pembelian pada toko alat dan aksesoris jaranan MJ Galeri Kediri. Penelitian ini 

menggunakan pendekatan kuantitatif kausalitas dan teknik pengumpulan data 

menggunakan angket/kuisioner. Jumlah sampel sebanyak 40 responden dari 

konsumen MJ Galeri. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis 

deskriptif, analisis regresi linier berganda dan analisis koefisien determinasi dengan 

software SPSS for windows versi 23. Hasil penelitian menunjukkan bahwa ada 

pengaruh yang signifikan dengan hasil variabel word of mouth sebesar 0,002 < 

0,005, variabel sosial media sebesar 0,000 < 0,005, dan variabel kualitas produk 

sebesar 0,000 < 0,005 terhadap keputusan pembelian, nilai koefisien determinasi 

89,1% % menunjukkan bahwa variabel independen dapat menjelaskan variabel 

dependen, sedangkan sisanya 10,9% ditentukan oleh variabel lain yang tidak 

diketahui dan tidak termasuk dalam penelitian ini. 
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BAB 1 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

 Perkembangan ekonomi yang stagnan dan kerusakan lingkungan alam yang 

berdampak pada kesenjangan hidup manusia memotivasi seluruh semesta 

untuk mengembangkan kreatifitas dalam diri guna untuk keberlangsungan 

hidupnya. Salah satunya adalah dengan memaksimalkan nilai tambah barang 

dan jasa demi untuk keberlangsungan hidupnya.  Lebih jauh lagi, hal ini akan 

menciptakan industri kreatif di mana banyak orang dapat mengekspresikan 

budayanya melalui karya seni, sehingga berkontribusi terhadap pelestarian 

warisan budaya serta mempertemukan orang-orang dari latar belakang berbeda 

melalui pengalaman budaya bersama. Dengan banyaknya seniman yang 

bergerak mengekspresikan budaya melalui karya seninya, menyebabkan 

timbulnya persaingan untuk menghasilkan karya seni yang dapat dipasarkan. 

 Karya seni yang kini mempunyai daya saing tinggi dipasaran adalah 

perlengkapan seni dan peralatan jaranan. Salah satu industri kreatif yang 

menyediakan perlengkapan seni dan peralatan jaranan adalah MJ Galeri Kediri. 

MJ Galeri tidak hanya menyediakan peralatan jaranan, namun juga dapat 

menjadi tempat yang menarik dan edukatif bagi masyarakat lokal maupun 

wisatawan, sambil membantu melestarikan dan mempromosikan seni 

pertunjukan tradisional yang kaya akan warisan budaya. 
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 Banyaknya masyarakat yang ingin melestarikan kesenian jaranan 

menciptakan peluang bisnis baru dalam dunia industri kreatif. Hal inilah yang 

tentu harus dimanfaatkan oleh pelaku seni yang dapat memenuhi target 

pasarannya. Dengan Banyaknya permintaan pasar tentu akan menyebabkan 

persaingan bisnis akan terjadi secara signifikan terlepas adanya informasi yang 

cepat ditangkap dan diterima konsumen untuk mempengaruhi keputusan 

pembelianya. 

 Dalam pengambilan keputusan pembelian konsumen lebih memanfaatkan 

pada sesama pelaku seni yang berkecimpung dalam bisnis jual beli alat 

kesenian jaranan. Menurut penelitian (Indrasari, 2017) keputusan pembelian 

merupakan suatu kegiatan yang secara langsung melakukan interaksi 

pembelian terhadap produk yang ditawarkan oleh penjual. Keputusan 

pembelian sendiri diambil ketika kedua belah pihak mencapai kesepakatan, 

yang bertujuan untuk merasakan kepuasan dan memenuhi akan kebutuhannya. 

Dalam keputusan pembelian konsumen MJ Galeri masih terdapat konsumen 

yang sekedar bertanya-tanya tanpa adanya pembelian, hal ini dapat kita ketahui 

bahwa konsumen belum menemukan kemantapan dalam keputusan 

pembeliannya. Seperti kita tahu adanya faktor keputusan pembelian akan 

mendapatkan penaksiran dari konsumen terhadap produk sehingga dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian yang akan terjadi. Oleh karena itu, 

seluruh pelaku ekonomi dalam jual beli perlengkapan jaranan harus mampu 

mengidentifikasi kebutuhan dan harapan konsumen di pasarnya. Dengan cara 

ini, kebutuhan konsumen akan terpenuhi. 
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 Konsumen sebagai individu dalam mendapatkan barang telah melalui 

tahapan – tahapan dan proses terdahulu, seperti informasi dari media atau 

referensi orang lain (word of mouth) lalu membandingkan produk satu dengan 

produk lainya. Dapat dikatatakan Word of mouth merupakan cara pemasaran 

produk yang melibatkan konsumen sebagai alat media untuk aktif berdiskusi, 

mempromosikan, merekomendasikan topik, alat partisipasi, dan pelacakan 

dengan pembicara.tentang pengalaman pengunaan suatu produk yang 

dirasakan (Grace et al., 2022). Keputusan pembelian konsumen MJ Galeri 

sendiri dilandasi dengan Word Of Mouth yang mempertimbangkan beberapa 

aspek seperti ramahnya penjual kepada konsumen, kesesuaian produk dengan 

keinginan dan keterjangkuan harga dibanding galeri lain hingga terjamin akan 

keamanahannya dalam kegiatan jual beli. 

 Berdasarkan pengalaman konsumen terhadap produk tersebut, konsumen 

akan membeli produk yang sama dikemudian hari (loyal). Bahkan, konsumen 

juga akan merekomendasikan produk tersebut kepada orang terdekatnya. 

Namun beberapa konsumen MJ Galeri mungkin memberikan informasi yang 

kurang spesifik atau ulasan negatif yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian mereka atau dapat dikatakan bahwa topik ini tidak hanya 

memberikan komentar positif kepada konsumen, tetapi juga informasi negatif.  

Oleh sebab itu konsumen dikatakan sebagai raja, dimana segala keputusan 

yang terjadi berada ditangannya dan keinginannya sendiri. Hal ini  juga 

berdasarkan penelitian dari (Sucita & Yulianthin, 2023) yang menyatakan 

bahwa Word Of Mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Demikian 
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pula penelitian yang dilakuan oleh (Wahyu et al., 2022) yang menunjukan 

bahwa Word of Mouth berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Dalam suatu kegiatan jual beli tidak hanya word of mouth saja yang 

berpengaruh tetapi juga media sosial untuk mempromosikan produk kepada 

konsumen. 

 Salah satu keputusan pembelian dapat dilakukan melalui sosial. Media 

sosial merupakan media yang  memfasilitasi interaksi sosial antar anggota 

masyarakat yang memanfaatkan jaringan Internet untuk menghubungkan 

komunitas pengguna secara online (Grace et al., 2022). Media sosial yang 

digunakan MJ Galeri sebagai perantara proses keputusan pembelian yaitu 

Facebook, TikTok, YouTube, WhatsApp dan Instagram. Konsumen MJ Galeri 

biasanya menggunakan media sosial untuk mengambil keputusan pembelian 

berdasarkan daya tarik konten informasi produk, kesesuaian warna produk 

pada konten dengan produk asli dan hasil positif dari transaksi jual beli.  

 Mengingat pengunaan jejaring sosial sekarang sangat melekat dalam 

komunikasi sehari – sehari, sehingga peluang ataupun dampak media sosial 

jika digunakan sebagai promosi akan berdampak besar. Tetapi, jika diterapkan 

dalam pemasaran bisnis di dalam MJ Galeri terdapat permasalahan yang 

dihadapi yakni banyaknya konsumen yang kurang percaya dengan ulasan yang 

tertera di media sosial menimbulkan pertimbangan terhadap keputusan 

pembelian. Banyaknya fitur yang ditawarkan media sosial dapat mengetahui 

banyak sedikitnya respons konsumen melalui ulasan yang diberikan ataupun 

komentar yang diposting oleh konsumen. Dengan menjelaskan dan mengulas 
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kelebihan produk yang dijual maka ketertarikan konsumen untuk mendukung 

keputusan membeli suatu produk akan semakin tinggi. Hal ini juga berdasarkan 

penelitian yang dilakukan oleh (Nensiana & Putra, 2023) yang menujukan 

bahwa sosial media berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Demikian 

pula penelitian yang dilakuan oleh (Rachmawati et al., 2021) yang menujukan 

bahwa sosial media berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 Seiring dengan berkembangnya bisnis, permintaan akan produk dengan 

kualitas tinggi pun akan ikut meningkat. Kualitas produk adalah kemampuan, 

totalitas, dan karakteristik suatu produk dalam memenuhi kebutuhan konsumen 

(Harjadi & Arraniri, 2021). Dalam memenuhi kebutuhan konsumen, MJ Galeri 

mengacu pada kualitas produk berdasarkan keandalan, daya tahan, kualitas 

bahan, dan karakteristik desain. Konsumen memegang peranan penting yang 

harus dilindungi dan dijaga demi kesuksesan bisnis, oleh karena itu, para 

pelaku usaha perlu memikirkan strategi untuk memenuhi permintaan pasar. 

Salah satu caranya adalah dengan menetapkan harga jual yang wajar dan 

terjangkau dengan tetap menjaga kualitas produk. Dalam hal ini konsumen MJ 

Galeri seringkali mencari produk dengan harga yang relatif murah namun 

kualitas produk yang tidak murahan. Maka dari itu, para pelaku bisnis juga 

perlu memikirkan dan memahami apa yang dibutuhkan dan diinginkan 

konsumen. Hal ini juga berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh (Nugroho, 

2022) yang menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Demikian pula penelitian yang dilakuan oleh  
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(Putrifasari et al., 2023) yang menujukan bahwa kualitas produk berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 MJ Galeri merupakan galeri seni budaya yang menyediakan perlengkapan 

dan aksesoris jaranan yang cukup terkenal di kalangan pecinta seni jaranan. 

Terkenalnya MJ Galeri sendiri karena keikutsertaannya dalam pameran 

tahunan dalam kota dan luar kota yang diadakan setiap tahunnya. Dalam 

pameran – pameran yang diikuti MJ Galeri selalu menampilkan produk baru 

dan inovatif, seperti topeng panji, pentul marucul dan barongan yang sangat 

populer dikancah seni jaranan. Terlebih lagi, seringnya ekspor produk dan 

banyaknya informasi terkait seni jaranan yang didapat konsumen dapat 

menciptakan kepercayaan tersendiri bagi konsumen MJ Galeri. Selain itu, 

dalam era saat ini banyak seseorang yang ingin praktis untuk melakukan segala 

sesuatu. Dengan duduk diam dirumah barang yang ingin dimiliki dapat 

didapatkan secara cepat. Toko Mahmud Jaranan (MJ) Galeri Kediri hadir 

dengan selangkah lebih dekat dengan konsumen dan memiliki produk yang 

terkenal dalam pasaran yang menjadi pilihan bagi konsumen khususnya pelaku 

seni guna untuk memenuhi kebutuhannya dan dapat memperkuat konsumen 

dalam pengunaan produk MJ Galeri Kediri yang sebagaimana cara 

pemesannya bisa melalui platform media sosial. Berdasarkan pemikiran 

masalah yang diuraikan, maka penulis akan melakukan penelitian tersebut 

dengan mengambil judul “Pengaruh Word Of Mouth, Media Sosial Dan 

Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Alat Dan Aksesoris 

Jaranan Di Toko Mahmud Jaranan (MJ) Galeri”. 
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B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang diatas fapat di identifikasi masalah sebagai 

berikut: 

1. Faktor yang mempengaruh terjadinya persaingan bisnis 

2. Informasi yang disampaikan melalui word of mouth mungkin tidak selalu 

lengkap secara spesifik atau ulasan yang negatif sehingga dapat 

mempengaruhi konsumen ketika akan melalukan pembelian. 

3. Banyaknya konsumen yang kurang percaya dengan ulasan yang tertera di 

media sosial menimbulkan pertimbangan terhadap keputusan pembelian. 

4. Konsumen menginginkan produk dengan harga yang relatif murah namun 

dengan kualitas produk yang tidak murahan. 

5. Masih terdapat konsumen yang sekedar bertanya - tanya tanpa adanya 

pembelian 

C. Pembatasan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah diatas dapat diketahui batasan masalah 

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Penelitian ini hanya terbatas pada hubungan word of mouth terhadap 

keputusan pembelian 

2. Penelitian ini hanya terbatas pada hubungan sosial media terhadap 

keputusan pembelian 

3. Penelitian ini hanya terbatas pad hubungan kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian 
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4. Penelitian ini hanya terbatas pada tingkat keputusan pembelian di Toko 

Mahmud jaranan Galeri Kediri. 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan batasan masalah diatas maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah: 

1. Apakah word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

Toko MJ Galeri Kediri? 

2. Apakah sosial media berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

Toko MJ Galeri Kediri? 

3. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada 

Toko MJ Galeri Kediri? 

4. Apakah word of mouth, sosial media, dan kualitas produk berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian produk pada Toko Mahmud Jaranan Galeri 

Kediri? 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah diatas, maka tujuan 

penelitian ini adalah: 

1. Untuk mengetahui dan menganalisis Word Of Mouth apakah berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian produk pada Toko Mahmud Jaranan Galeri 

Kediri. 
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2. Untuk mengetahui dan menganalisis Sosial Media apakah berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian produk pada Toko Mahmud Jaranan Galeri 

Kediri. 

3. Untuk mengetahui dan menganalisis Kualitas Produk apakah berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian produk pada Toko Mahmud Jaranan Galeri 

Kediri. 

4. Untuk mengetahui dan menganalisis Word Of Mouth, Sosial Media dan 

Kualitas Produk apakah berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk 

pada Toko Mahmud Jaranan galeri Kediri. 

F. Manfaat Penelitian 

Kegunaan yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah: 

1. Manfaat Teoritis 

a. Diharapkan penelitian ini dapat memberikan tambahan informasi dan   

bahan kajian tentang keputusan pembelian  

b. Sebagai bahan referensi bagi peneliti lain yang berminat meneliti 

permasalahan yang terkait dengan penelitian ini. 

2. Manfaat Praktis 

a. Bagi Dunia Akademik 

Bagi Universitas sebagai suatu lembaga tertinggi menjadikan bahan 

informasi dan rujukan bagi peneliti dibidang sejenis. 
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b. Bagi Peneliti 

Dijadikan sebagai sumber pengetahuan bagi penulis untuk 

membandingkan ilmu yang dilandasi teori dan kejadian yang nyata 

sesungguhnya terjadi. Serta dapat memberikan pengalaman penulis 

dalam bidang pemasaran khususnya penelitian mengenai word of 

mouth, sosial media dan kualitas produk serta bagaimana keputusan 

konsumen dalam pembelian suatu produk. 
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