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Abstrak : Persaingan bisnis yang semakin ketat menuntut para pelaku bisnis khususnya di bidang produk kesehatan 
dimana salah satunya adalah PT. Kangzen Kenko Indonesia untuk memaksimalkan kinerjanya. Salah satu tantangannya 
adalah bagaimana menciptakan keputusan pembelian pelanggan terhadap produk kesehatan yang dijual PT. Kangzen 
Kenko Indonesia sehingga pelanggan ingin tetap menggunakan produk PT. Kangzen Kenko Indonesia dan tidak beralih 
ketempat lain. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisa pengaruh Word Of Mouth dan Kualitas Produk 
terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Kangzen Kenko Indonesia di Manado. Populasi dalam penelitian ini adalah 
Pelanggan dan distributor PT. Kangzen Kenko Indonesiadi Manado berjumlah 953 orang dengan jumlah responden atau 
sampel sebanyak 91 orang yang ditentukan dengan rumus slovin. Analisa data menggunakan Regresi Linear Berganda. 
Hasil penelitian secara simultan menunjukkan bahwa Word Of Mouth dan Kualitas Produk berpengaruh signifikan positif 
terhadap Keputusan Pembelian pada PT. Kangzen Kenko di Manado. Secara parsial Word Of Mouth berpengaruh  positif 
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pelanggan sedangkan Kualitas produk secara parsial berpengaruh positif 
namun tidak signifikan terhadap keputusan pelanggan. 
 
Kata Kunci : word of mouth, kualitas produk, keputusan pembelian 
 
Abstract : The competition among businesses has been growing intensely demanding business playersto them is PT 
Kangzen Kenko Indonesia One of the challenges is how to create customer purchasing decisions against health products 
sold by PT Kangzen Kenko Indonesia so that customers will keep using the product of PT Kangzen Kenko Indonesia will 
not switch to other brands. This research aims to know and analyze the influence of the Word of Mouth and product quality 
in consumer decisions on PT Kangzen Kenko Indonesia in Manado. The population in this research is the customer and 
distributor PT Kangzen Kenko Indonesia in Manado. The total population is 953,the sample taken was 91 respondens 
which was determined by the formula slovin. Data analysis used Multiple Linear Regression. The results of research 
simultaneously showed that the Word of Mouth and product quality has positive snd significant impact on the purchase 
decision on PT Kangzen Kenko in Manado. Partially has Word Of Mouth has positive and significant impact on the 
Decision of the customer purchases while product quality partially positive effect but not significant against the decision of 
the customer. 
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PENDAHULUAN 
Latar Belakang 

Kesibukan yang padat dan mobilitas yang tinggi yang membuat kita lebih banyak beraktivitas di luar 
rumah, hal tersebut mengakibatkan masyarakat tidak lagi jelih memperhatikan lingkungan sekitar yang semakin 
tercemar dan selalu mencari sesuatu yang bersifat praktis dan instan dalam pemenuhan kebutuhan sehari-hari. 
PT. KK (Kangzen Kenko) Indonesia merupakan salah satu perusahaan yang bergerak di bidang bisnis jaringan 
MLM (Multi Level Marketing) yang berinovasi dalam penjualan produk kesehatan yang berkualitas dan aman 
bagi kesehatan orang banyak. PT. KK (Kangzen Kenko) memiliki produk kesehatan alami dan kesehatan 
umum. Saat ini penggunaan produk kesehatan KK sudah cukup banyak, dan terus meningkat di kota 
Manado.Pada dasarnya dengan semakin banyaknya pesaing maka semakin banyak pula pilihan bagi pelanggan 
untuk dapat memilih produk yang sesuai dengan apa yang menjadi harapannya.Dengan demikian, setiap 
perusahaan harus mampu memahami perilaku konsumen pada pasar sasarannya, karena kelangsungan hidup 
perusahaan tersebut sebagai organisasi yang berusaha memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumen 
sangat tergantung pada perilaku konsumennya. 

Menurut Data Riskesdas (Riset Kesehatan Dasar) tahun 2013 menunjukkan, prevalensi tertinggi untuk 
penyakit Kardiovaskuler ( penyakit gangguan pada jantung dan pembuluh darah ) di Indonesia adalah PJK 
(Penyakit Jantung Koroner, yakni sebesar 1,5%. Survei Sample Regristration System (SRS) pada 2014 di 
Indonesia menunjukkan, Penyakit Jantung Koroner (PJK) menjadi penyebab kematian tertinggi pada semua 
umur setelah stroke, yakni sebesar 12,9%. Menurut kelompok umur, PJK paling banyak terjadi pada kelompok 
umur 65-74 tahun (3,6%) diikuti kelompok umur 75 tahun ke atas (3,2%), kelompok umur 55-64 tahun (2,1%) 
dan kelompok umur 35-44 tahun (1,3%). Data World Health Organization (WHO) tahun 2012 menunjukkan 
17,5 juta orang di dunia meninggal akibat penyakit kardiovaskuler atau 31% dari 56,5 juta kematian di seluruh 
dunia. Lebih dari 3/4 kematian akibat penyakit kardiovaskuler terjadi di negara berkembang yang 
berpenghasilan rendah sampai sedang. 

PT. KK (Kangzen Kenko) Indonesia merupakan salah satu perusahaan yang bergerak di bidang bisnis 
jaringan MLM (Multi Level Marketing) yang berinovasi dalam penjualan produk kesehatan yang berkualitas dan 
aman bagi kesehatan orang banyak. PT. KK (Kangzen Kenko) memiliki produk kesehatan alami dan kesehatan 
umum. Saat ini penggunaan produk kesehatan KK sudah cukup banyak, dan terus meningkat di kota Manado. 

Penjualan produk pada produk kesehatan PT. KK cenderung berubah-ubah setiap tahunnya, ini 
disebabkan karena pada tahun 2014 sampai 2015 masih kurangnya pesaing dalam usaha sejenis Multi Level 
Marketing sehingga peluang pasar masih termasuk banyak. Akan tetapi pada tahun 2015 sampai 2016 
peningkatan jumlah usaha sejenis Multi Level Marketing mengalami kenaikan yang cukup banyak yang 
bermunculan di sekitar wilayah kota Manado, sehingga tingkat persaingan semakin tinggi dalam menarik hati 
para konsumen. 

Kotler (2011:161), “keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen untuk mau membeli atau tidak 
terhadap produk”. Dari berbagai faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian suatu 
produk atau jasa, biasanya konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, harga dan produk sudah yang sudah 
dikenal oleh masyarakat Sebelum konsumen memutuskan untuk membeli, biasanya konsumen melalui beberapa 
tahap terlebih dahulu yaitu, (1) pengenalan masalah, (2) pencarian informasi. (3) evaluasi alternatif, (4) 
keputusan membeli atau tidak, (5) perilaku pascapembelian. Pengertian lain tentang Keputusan pembelian 
Menurut Engel dalam Sangadji (2013:332) “keputusan pembelian adalah proses keputusan dan tindakan orang – 
orang yang terlibat dalam pembelian dan penggunaan produk”. Menurut Kotler dan Armstrong dalam Sangadji 
(2013:332) “keputusan pembelian adalah tahap dalam proses keputusan pembelian dimana konsumen benar – 
benar membeli”. 

Proses pengambilan keputusan pembelian konsumen sangat dipengaruhi oleh perilaku 
konsumen. Proses tersebut sebenarnya merupakan proses pemecahan masalah dalam rangka memenuhi 
keinginan atau kebutuhan konsumen. Menurut Peter dan Olson dalam Sangadji (2013:332) “inti dari 
pengambilan keputusan konsumen (consumer decision making) adalah proses pengintegrasian yang 
mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih, dan memilih 
salah satu diantaranya”. Pengambilan keputusan konsumen meliputi semua proses yang dilalui 
konsumen untuk mengenali masalah, mencari solusi, mengevaluasi alternatif, dan memilih diantara 
pilihan – pilihan. 
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Penelitian ini akan mengukur kuatnya pengaruh word of mouth dan kualitas produk terhadap 
keputusan pembelian produk kesehatan PT. KK Indonesia di Manado. 
 
Tujuan Penelitian 
Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui pengaruh : 
1. Word Of Mouth dan kualitas produksecara bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

produk kesehatan PT. KK Indonesia di Manado. 
2. Word Of Mouth berpengaruh terhadapkeputusan pembelian produk kesehatan PT. KK Indonesia di 

Manado 
3. Kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk kesehatan PT. KK Indonesia di 

Manado 
 

TINJAUAN PUSTAKA 
 

Manajemen Pemasaran 
Kotler dan Keller (2012:5), Manajemen pemasaran adalah penganalisaan, pelaksanaan, dan pengawasan 

program – program yang ditujukan untuk mengadakan pertukaran dengan pasar yang dituju dengan maksud 
mencapai tujuan organisasi. Hasan (2013:4), Mendefinisikan Manajemen pemasaran adalah proses 
mengidentifikasi, menciptakan dan mengkomunikasikan nilai, serta memelihara hubungan yang memuaskan 
pelanggan untuk memaksimalkan keuntungan perusahaan. Tujuan pemasaran mencakup maksimalisasi 
keuntungan, memaksimalkan pangsa pasar, memaksimalkan penjualan, meningkatkan citra merek, 
meningkatkan kepuasan pelanggan, menyediakan value dan memelihara stabilitas harga. 

 
Keputusan Pembelian 

Engel dalam Sangadji (2013:332) keputusan pembelian adalah proses keputusan dan tindakan orang – 
orang yang terlibat dalam pembelian dan penggunaan produk. Menurut Kotler dan Armstrong dalam Sangadji 
(2013:332) keputusan pembelian adalah tahap dalam proses keputusan pembelian dimana konsumen benar – 
benar membeli. 

 
Word Of Mouth 

Sebagai bagian dari bauran komunikasi pemasaran, word of mouth communication menjadi salah satu 
strategi yang sangat berpengaruh didalam keputusan konsumen dalam menggunakan produk atau jasa. Word of 
mouth marketing merupakan bagian dari strategi promosi dalam kegiatan pemasaran yang menggunakan orang 
ke orang yang puas untuk meningkatkan kesadaran produk dan menghasilkan tingkat penjualan tertentu. 
Komunikasi dari mulut ke mulut menyebar melalui jaringan bisnis, sosial dan masyarakat yang dianggap sangat 
berpengaruh (Hasan 2010: 230). Sumardy (2011:67), word of mouth adalah tindakan penyediaan informasi oleh 
seorang konsumen kepada konsumen lainnya. 

 
Kualitas Produk 

Kualitas produk merupakan keseluruhan barang dan jasa yang berhubungan dengan keinginan 
konsumen yang secara keunggulan produk sudah sesuai harapan dari pelanggan. Kotler dan Armstrong (2012: 
283) kualitas produk adalah kemampuan sebuah produk dalam memperagakan fungsinya, hal ini termasuk 
keseluruhan durabilitas, reliabilitas, ketepatan, kemudahan pengoperasian, dan reparasi produk. 

 
Penelitian Terdahulu 

Fure, F. (2015), dengan judul penelitian tentang Pengaruh Brand Image, Kualitas Produk Dan Harga 
Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Di J.Co Manado. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara 
simultan Brand image, kualitas produk dan harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
konsumen.Secara parsial brand image dan kualitas produk yang berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian konsumen dan variable harga berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. 

Ghristian (2016) meneliti tentang pengaruh Harga Diskon, Kualitas Produk, Citra Merek dan Iklan 
terhadap Niat Pembelian Celana Jeans Levi’s di Surabaya. Hasil penelitian ini adalah bahwa Harga Diskon, 
Kualitas Produk, Brand Image dan Iklan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Niat Beli celana Jeans 
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Levi’s. Implikasi dari hasil riset ini adalah bahwa celana jeans dengan kualitas prima dan citra yang bagus perlu 
juga dijaga kualitas iklannya serta didukung strategi penetapan harga yang mengarah pada pemberian diskon. 

Lotulung (2015) melakukan penelitian yang bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Kualitas Produk, 
Harga, dan Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian Handphone Evercoss pada CV. Tristar Jaya 
Globalindo di Manado. Penelitian ini sampelnya 50 responden.Teknik analisis data menggunakan Regresi 
Berganda (Multiple Regression). Hasil penelitian menunjukkan secara bersama Kualitas Produk Harga dan 
WOM memiliki pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian handphone Evercoss dan secara parsial 
Kualitas Produk Harga dan WOM berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian.Manajemen perusahaan 
sebaiknya meningkatkan kualitas produk dengan terus berinovasi dan menyesuaikan harga dengan kualitasnya 
sehingga dapat memberikan kepuasan bagi para konsumen. 

Puspita (2016) Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Kualitas Produk dan Word of Mouth 
terhadap Keputusan Pembelian. Variabel bebas yang digunakan dalam penelitian ini adalah Kualitas Produk, 
Word of Mouth, sedangkan variable terikat dalam penelitian ini adalah Keputusan Pembelian. Jenis penelitian 
menggunakan penelitian eksplanatori dengan pendekatan kuantitatif. Surabaya adalah tempat penelitian ini 
dilakukan tepatnya di (Tunjungan Plaza) pada konsumen sepatu Charles & Keith. Hasil penelitian juga 
menunjukkan bahwa uji t atau perhitungan secara parsial menunjukkan bahwa Kualitas Produk terhadap 
Keputusan Pembelian adalah signifikan dengan nilai signifikansi t(0,000)<𝛼=0,05. Perhitungan menggunakan 
uji t atau perhitungan secara parsial juga menunjukkan bahwa Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian 
adalah signifikan dengan nilai signifikansi t (0,000)<𝛼= 0,05. 

Abdullah (2015) Keberhasilan perusahaan dapat dicapai apabila word of mouth marketing yang berjalan 
baik serta ditunjang dengan kualitas produk yang dipasarkannya dapat dirasakan sepenuhnya oleh konsumen. 
Penelitian ini dilakukan pada konsumen PD. Suzuki Talaga dengan tujuan untuk mengetahui word of mouth 
marketing, kualitas produk, dan keputusan pembelian serta untuk mengetahui pengaruh word of mouth 
marketing dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian yang dilakukan konsumen secara parsial dan 
simultan. 

Berdasarkan hasil tanggapan responden mengenai word of mouth marketing, kualitas produk dan 
keputusan pembelian semuanya termasuk kedalam kategori sangat baik. Secara parsial diperoleh bahwa variabel 
word of mouth marketing mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, begitu 
pula variabel kualitas produk berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Secara 
simultan variabel word of mouth marketing, dan kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian konsumen PD. Suzuki Talaga. 

Persamaan dengan penelitian sebelumnya penulis menggunakan metode penelitian asosiatif dimana 
penelitian yang dilakukan mencari hubungan antara variabel Word Of Mouth dengan variabel Kualitas produk 
terhadap keputusan pembelian. 

Perbedaan dengan penelitian sebelumnya penulis menggunakan metode non parametrik dimana statistik 
yang digunakan tidak menggunakan asumsi tentang bentuk distribusi atau distribusi bebas sehingga tidak 
memerlukan asumsi terhadap populasi yang akan diuji. 
 
Kerangka Pemikiran 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Gambar 1 Kerangka Hipotesa Pemikiran 
 

Word	Of	Mouth	
(X1)	

Kualitas	Produk	
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Hipotesis 
H1: Diduga bahwa word of mouth (X1) memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) produk 

kesehatan PT. KK (Kangzen Kenko) Indonesia di Manado. 
H2 : Diduga bahwa kualitas produk (X2) memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) produk 

kesehatan PT. KK (Kangzen Kenko) Indonesia di Manado. 
H3 : Diduga word of mouth (X1) dan kualitas produk (X2) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) 

produk kesehatan PT. KK (Kangzen Kenko) Indonesia di Manado. 
 

METODE PENELITIAN 
 

Jenis Penelitian 
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi linier berganda, yaitu 

analisis regresi yang mampu menjelaskan hubungan antara variabel terikat (dependen) dengan variabel bebas 
(independen) yang lebih dari satu (Sugiyono, 2013:39). 
 
Populasi dan Sampel 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: objek/subjek yang mempunyai kualitas dan 
karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya, 
(Sugiyono,2013:80). Sample adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut, 
(Sugiyono, 2013:81). Metode pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan 
metodenon Probability Sampling yaitu teknik yang tidak memberikan peluang/kesempatan sama bagi setiap 
unsur/anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel, selain itu juga dilakukan pengambilan sampel secara 
purposive sampling. 

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang membeli produk kesehatan KK selama tahun 2016 
sebanyak 953 konsumen dengan sample yang dihitung menggunakan Rumus Slovin sebanyak 91 konsumen. 
 
Metode Analisis 

Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi linier berganda dengan 
pengujian asumsi klasik serta uji validitas dan reabilitas. Dalam pengujian asumsi klasik di gunakan uji 
multikolinearitas, uji normalitas kolomogrov smirnof. Metode analisis regresi berganda dinilai dari uji hipotesa 
X dan Y dan koefisien determinasi. 
 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 

Uji Validitas dan Reabilitas 
Tabel 1 Hasil Uji Validitas 

Variabel Indikator/ 
Pernyataan 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Keterangan Cronbach’s 
Alpha Keterangan 

X1 

1 
2 
3 
4 
5 

0,502 
0,515 
0,523 
0,505 
0,354 

Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
 

0,716 Reliabel 

X2 

1 
2 
3 
4 
5 

0,442 
0,461 
0,400 
0,157 
0,192 

Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 

0,658 Reliabel 

Y 

1 
2 
3 
4 

0,471 
0,422 
0,558 
0,618 

Valid 
Valid 
Valid 

0,768 Reliabel 
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5 0,642 
r tabel = 0,202 
Sumber : Data Olahan SPSS 2017 

 
Variabel X1 semua pernyataan valid karena berada di kritisnya r tabel = 0,202 sedangkan uji reliabilitas 

diperoleh Cronbach’s Alpha = 0,716 yang artinya reliabel. Variabel X2 semua semua pernyataan valid karena 
berada di kritisnya r tabel = 0,202, sedangkan uji reliabilitas diperoleh Cronbach’s Alpha = 0,658yang artinya 
reliable dan Variabel Y semua pernyataan valid karena berada di kritisnya r tabel = 0,202.uji reliabilitas 
diperoleh Cronbach’s Alpha = 0,768 yang artinya reliabel. 
 
Uji Multikolinearitas 
Tabel 2 Uji Multikolinearitas 

Model 
Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 
1 (Constant

)   

X1 .911 1.098 
X2 .911 1.098 

Sumber : Data Olahan SPSS 2017 
 

Hasil pengujian multikolinearitas diatas, dikatakan tidak terjadi gejala multikolinearitas jika nilai VIF < 
10, perhitungan menhasilkan nilai VIF untuk variabel Kepercayaan (X1) sebesar 1.098 yang berarti < 10, 
variabel Komitmen (X2) sebesar 1.098 yang berarti < 10, Maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi gejala 
multikolinearitas dalam model regresi dalam penelitian ini. 
 
Uji Kolomogrov Smirnov 

Uji normalitas data yang bertujuan untuk mengetahui kenormalan distribusi sebaran skor variabel. 
Variabel yang diuji adalah variabel dependen (Keputusan Pembelian) dan independen (Word Of Mouth & 
Kualitas Produk). Untuk mengetahui normalitas dapat digunakan skor sig. yang ada pada hasil penghitungan 
product moment person Bila angka sig. lebih besar atau sama dengan 0,05, maka berdistribusi normal, tetapi 
apabila kurang, maka data tidak berdistribusi tidak normal (Azwar, 2011). 

 
Tabel 3 Uji Kolomogrov Smirnov 

 
Kolmogorov-Smirnova 
Statistic Df Sig. 

WOM .149 91 .000 
KualitasProduk .108 91 .011 
KeputusanPembelian .148 91 .000 

Sumber : Data Olahan SPSS 2017 
Uji normalitas data menggunakan Kolomogrov Smirnov. Untuk Keputusan pembelian diperoleh nilai 

signifikan 0.000 < 0.05 yang artinya data tersebut tidak normal. Untuk varibel Word Of Mouth diperoleh nilai 
signifikan 0.000 < 0.05 yang artinya data tersebut tidak normal. Untuk variabel Kualitas Produk diperoleh nilai 
signifikan 0.011 < 0.05 yang artinya data tersebut normal. 

 
Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis regresi linear berganda (multiple linear 
regression). Hasil analisis ini menggunakan bantuan program komputer SPSS versi 23 dan dapat dilihat pada 
tabel berikut ini: 
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 Tabel 4 Hasil Regresi Berganda 
 
 
 
 
 
 
 
 

Sumber : Data Olahan SPSS 2017 
 
Y = 2,219 + 0,316 X1+ 0.586 X2+ e 
Dari persamaan regresi linear berganda diatas, dapat menginformasikan bahwa: 
1. Nilai konstanta = 2.219 artinya jika variabel independen yang terdiri dari Word Of Mouth (X1), dan Kualitas 

produk (X2), nilai Keputusan Pembelian (Y) = 2.219 skala satuan.  
2. Koefisien regresi Word Of Mouth (X1) =0,316 artinya jika Kualitas produk (X2) meningkat sebesar 1 skala 

satuan maka akan meningkatkan Keputusan pembelian konsumen pada produk PT.Kangzen Kenko 
Indonesia di Manado (Y) =0,316 skala satuan dengan asumsi variabel-variabel lainnya dianggap tetap / 
cateris paribus. 

 
Uji Hipotesis Korelasi X dan Y 
Tabel 5 Hasil Uji korelasi X dan Y 
 
 X1 X2 Y 
Spearman's rho X1 Correlation 

Coefficient 
Sig. (2-tailed) 

1.000 
. 

.279** 

.007 
.459** 
.000 

N 91 91 91 
X2 Correlation 

Coefficient 
Sig. (2-tailed) 

.279** 

.007 
1.000 
. 

.589** 

.000 

N 91 91 91 
Y Correlation 

Coefficient 
Sig. (2-tailed) 

.459** 

.000 
.589** 
.000 

1.000 
. 

N 91 91 91 
Sumber : Data Olahan SPSS 2017 

Melihat tingkat kekuatan hubungan variabel word of mouth (X1) dengan keputusan pembelian (Y) Dari 
tabel di atas, diperoleh angka koefisien korelasi sebesar 0,459. Artinya, tingkat kekuatan hubungan (korelasi) 
antara variable word of mouth dengan keputusan pembelian adalah sebesar 0,459 atau sangat kuat. 

Melihat tingkat kekuatan hubungan variabel kualitas produk (X2) dengan keputusan pembelian (Y).Dari 
tabel di atas, diperoleh angka koefisien korelasi sebesar 0,589. Artinya, tingkat kekuatan hubungan (korelasi) 
antara variabel kualitas produk dengan keputusan pembelian adalah sebesar 0,589 atau sangat kuat. 

Melihat arah (jenis) hubungan variabel word of mouth (X1) dengan keputusan pembelian Angka 
koefisien korelasi pada hasil di atas, bernilai positif, yaitu 0,459, sehingga hubungan kedua variable bersifat 
searah (jenis hubungan searah), dengan demikian dapat diartikan bahwa word of mouth semakin ditingkatkan 
maka akan lebih meningkatkan keputusan pembelian konsumen terhadap penjualan produk. 

Melihat arah (jenis) hubungan variabel kualitas produk (X2) dengan keputusan pembelian Angka 
koefisien korelasi pada hasil di atas, bernilai positif, yaitu 0,589, sehingga hubungan kedua variable bersifat 
searah (jenis hubungan searah), dengan demikian dapat diartikan bahwa kualitas produk semakin ditingkatkan 
maka akan lebih meningkatkan keputusan pembelian konsumen terhadap penjualan produk. 

Model 
Unstandardized Coefficients 
B Std. Error 

1 (Constant
) 
X1 
X2 

2.219 
.316 
.586 

2.401 
.089 
.108 
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Melihat signifikan hubungan ketiga variabel. Berdasarkan tabel di atas, diketahui nilai signifikansi atau 
sig. (2-tailed) sebesar 0,000, karena nilai sig. (2-tailed) 0,000 < dari 0,05 atau 0,01 maka artinya ada hubungan 
yang signifikan antara variabel word of mouth dengan keputusan pembelian. 
 
Koefisien Korelasi (R) dan Koefisien Determinasi (R2) 
Tabel 6 HasilUji Koefisien Korelasi (R) dan Determinasi (R2) 

 
 
 
 
 

Sumber : Data Olahan SPSS 2017 
Tabel di atas menunjukkan bahwa nilai R=0,632 atau nilai korelasi variabel bebas (word of mouth dan 

kualitas produk)terhadap variabel terikat (keputusan pembelian) = 0,632 yang menunjukan bahwa hubungan 
keduanya dan nilai R Square (𝑅#)=0,399 dan Adjusted Square yaitu sebesar 0,385. Hal ini berarti bahwa 
besarnya kontribusi secara simultan atau bersama dari variabel X1 atau Word Of Mouth, dan variabel X2 atau 
Kualitas produk, yaitu 0,385 atau 38,5%. Sedangkan sisanya dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel lain yang 
tidak diteliti yaitu sebesar 0,615 atau 61,5%. 
 
 
Pembahasan 
Pengaruh Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian 

Mengacu pada pembahasan di atas dan berdasarkan hasil uji hipotesis dan analisis regresi dalam 
penelitian ini, terlihat bahwa variabel Word Of Mouth (X1)memiliki pengaruh terhadap Keputusan pembelian 
(Y) pada PT. Kangzen Kenko Indonesia di Manado dengan tingkat signifikan 0,001. Hal ini berarti bahwa Word 
Of Mouth (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian pada PT.Kangzen Kenko 
Indonesia di Manado.Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan Selvany Chichilia Lotulung  
(2015) dimana penelitian ini menunjukan suatu aktifitas di mana konsumen memberikan informasi mengenai 
suatu merek atau produk kepada konsumen lain. Word of Mouth communication adalah sebuah tindakan yang 
memang dilakukan untuk memperbesar efek yang memikat, publikasi di Koran ataupun event yang akan 
dibicarakan orang secara terus-menerus. Dan Word of Mouth Marketing adalah kegiatan pemasaran yang 
memicu konsumen untuk membicarakan suatu produk.Hipotesis ketiga menunjukan nilai koefisien yang positif 
dan signifikan. Jadi dapat di nyatakan bahwa wom berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 

Adapun penelitian yang dilakukan oleh  Diestutiace Lucky Puspita  (2015) variabel yang diteliti dalam 
penelitian ini adalah Pengaruh Kualitas Produk Dan Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian (Survei 
Kepada Konsumen Charles & Keith Di Tunjungan Plaza Surabaya).Berdasarkan hasil perhitungan distribusi 
frekuensi dapat disimpulkan bahwa dari 116 responden sebagian menyatakan setuju dengan pernyataan-
pernyataan yang diberikan mengenai variabel Word of Mouth dalam mempengaruhi Keputusan Pembelian. 
Responden memutuskan untuk membeli sepatu Charles & Keith dari sumber Word of Mouth, yaitu Mendapat 
informasi dari keluarga/teman dekat/partner, sumber informasi memiliki pengetahuan mendalam tentang 
Charles & Keith, sumber informasi lebih dulu membeli, sumber informasi mempunyai koneksi serta aktif 
bersosialisasi, sumber informasi menyaurakan pendapatnya memiliki kepercayaan diri. 

Model R R Square 
Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 .632a .399 .385 1.907 
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Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian. 
Mengacu pada pembahasan di atas dan berdasarkan hasil uji hipotesis dan analisis regresi dalam 

penelitian ini, terlihat bahwa variabel kualitas produk (X2) memiliki pengaruh terhadap Keputusan pembelian 
(Y) pada PT. Kangzen Kenko Indonesia di Manado dengan tingkat signifikan 0,000. Hal ini berarti bahwa 
Kualitas Produk (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada PT.Kangzen 
Kenko Indonesia di Manado.Penelitian ini sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Ferdyanto Fure (2015) 
dimana Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk memiliki koefisien regresi 6,543 dengan 
signifikansi sebesar 0,000 yang berarti kualitas produk memiliki pengaruh positif yang signifikan 
terhadap keputusan pembelian produk J.Co. Setiap meningkatnya kualitas produk maka akan 
meningkatkan keputusan pembelian konsumen dan sebaliknya jika kualitas produk menurun makan 
keputusan pembelian konsumen akan menurun. Hasil penelitian tersebut didukung oleh penelitian dari 
Liwe (2013) yang menunjukkan bahwa Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian konsumen. 

Adapun penelitian yang dilakukan oleh  Diestutiace Lucky Puspita  (2015) variabel yang diteliti dalam 
penelitian ini adalah Pengaruh Kualitas Produk Dan Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian (Survei 
Kepada Konsumen Charles & Keith Di Tunjungan Plaza Surabaya). 

 
PENUTUP 

 
 

Kesimpulan 
1. Word Of Mouth dan Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada produk kesehatan PT. Kangzen Kenko di Manado. 
2. Word Of Mouth berpengaruh positif dan signifikan, dimana dapat dilihat bahwa dari kedua variable yang 

diteliti, variabl word of mouth yang paling dominan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian pada 
produk kesehatan PT. Kangzen Kenko di Manado. 

3. Kualitas Produk berpengaruh positif tidak signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk kesehatan 
PT. Kangzen Kenko di Manado. Dalam hal kualitas produk, indikator yang paling mendominasi adalah 
indicator variasi produk, dalam hal ini terdapat banyak variasi produk kesehatan yang ada pada produk 
kesehatan PT. Kangzen Kenko di Manado. 

 
Saran  
1. PT. Kangzen Kenko di Manado diharapkan mampu memahami word of mouth dan kualitas produk, karena 

kedua hal ini dapat mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian pada produk kesehatan PT. 
Kangzen Kenko di Manado. 

2. PT. Kangzen Kenko di Manado harus mampu memahami, mengembangkan, dan mempertahankan kualitas 
produk yang ada. Sebagian besar konsumen tertarik untuk melakukan pembelian karena variasi produk yang 
tersedia mampu menarik perhatian konsumen. 

3. PT. Kangzen Kenko di Manado harus mampu meningkatkan kualitas produk dan sumber daya yang ada, 
karena terbukti dari pelanggan yang puas akan memberikan rekomendasi kepada konsumen lain sehingga 
tertarik dan yakin untuk melakukan pembelian. 
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