Journal of Knowledge Management
Program Studi Manajemen

Fakultas Ekonomi, Universitas Garut

ISSN:

Pengaruh Diferensiasi Harga dan Word Of Mouth terhadap Minat Beli
Konsumen pada Toko Daih Collection Garut

Asep Somantrit; Tinneke Hermina?; Kurnaeli®

L Universitas Garut
2402314201 @fekon.uniga.ac.id

2Universitas Garut
tinneke.hermina@uniga.ac.id

3 Universitas Garut
kurnaeli@uniga.ac.id

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana Diferensiasi Harga, Word Of
Mouth dan Minat Beli Konsumen serta pengaruh Diferensiasi Harga dan Word Of
Mouth terhadap Minat Beli Konsumen pada Toko Daih Collection Garut. Metode yang
digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif dan metode kausal asosiatif,
dimana metode deskriptif digunakan untuk menjelaskan bagaimana kondisi Diferensiasi
Harga, Word Of Mouth dan Minat Beli Konsumen, sedangkan metode kausal asosiatif
untuk menjelaskan sebab akibat dari ketiga variabel tersebut. Adapun jumlah populasi
dalam penelitian ini 96 responden dengan teknik pengambilan sampel dalam penelitian
ini menggunakan teknik aksidental. Sedangkan alat analisis yang digunakan adalah
Analisis Regresi Berganda. Berdasarkan hasil penelitian maka secara keseluruhan
tanggapan responden mengenai Diferensiasi Harga, Word Of Mouth, dan Minat Beli
Konsumen dapat dikatakan baik, hal ini menunjukkan bahwa pemberian informasi yang
disampaikan serta penawaran harga yang diberikan mampu meningkatkan minat beli
konsumen terhadap produk Toko Daih Collection Garut. Sedangkan berdasarkan
pengujian hipotesis yang dilakukan, dapat disimpulkan bahwa secara signifikan
Diferensiasi Harga berpengaruh terhadap Minat Beli, Word Of Mouth berpengaruh
terhadap Minat Beli, dan secara bersama-sama Diferensiasi Harga dan Word Of Mouth
berpengaruh terhadap Minat Beli Pada Toko Daih Collection Garut.

Kata kunci: Diferensiasi Harga, Minat Beli, Word Of Mouth.

Abstract

This study aims to determine how Price Differentiation, Word Of Mouth and Consumer
Buying Interest and the effect of Price Differentiation and Word Of Mouth on Consumer
Buying Interest at the Garut Daih Collection Store. The method used in this research is
descriptive method and causal associative method, where descriptive method is used to
explain how the condition of Price Differentiation, Word Of Mouth and Consumer
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Buying Interest, while the causal associative method is to explain the cause and effect
of the three variables. The population in this study was 96 respondents with the
sampling technique in this study using accidental techniques. While the analytical tool
used is Multiple Regression Analysis. Based on the results of the study, the overall
responses of respondents regarding Price Differentiation, Word Of Mouth, and
Consumer Buying Interest can be said to be good, this shows that the information
provided and the price offer provided can increase consumer buying interest in Garut
Daih Collection products. Meanwhile, based on the hypothesis testing conducted, it can
be concluded that Price Differentiation significantly affects Buying Interest, Word Of
Mouth has an effect on Buying Interest, and jointly Price Differentiation and Word Of
Mouth affect Buying Interest at the Garut Daih Collection Store.

Keywords: Buying Interest, Price Differentiation, Word Of Mouth.

1 Pendahuluan

Bisnis membuka perusahaan di bidang industri oleh-oleh di kabupaten Garut mengalami
perkembangan yang cukup pesat untuk saat ini. Dimana untuk saat ini pengusaha tidak hanya
berorientasi pada keuntungan saja tetapi para pengusaha juga harus mampu mengetahui apa yang
diinginkan dan diperlukan oleh konsumen. Harga, kualitas, dan pelayanan tidak lagi menjadi
pertimbangan oleh konsumen. Para pengusaha harus mampu mengelola usahanya baik pada sudut
pandang operasional yang berujung pada daya saing dan sudut pandang pemasaran dimana berakhir
pada pangsa pasar dan volume penjualan. Strategi bisnis yang dilakukan agar mampu bertahan dalam
persaingan ini yaitu dengan melakukan pemasaran terhadap produk dan jasa yang ditawarkan.

Menurut Kotler (2010) pemasaran adalah proses dimana seseorang atau kelompok dapat memenuhi
need dan want melalui penciptaan, penawaran dan pertukaran barang dan jasa. Dimana kebutuhan
adalah suatu keadaan yang dirasakan ketidakpuasan tertentu dan sedangkan keinginan adalah
kehendak yang kuat akan pemuas yang spesifik terhadap kebutuhan-kebutuhan yang lebih mendalam.
Keinginan manusia yang sifatnya tidak terbatas oleh karena itu harus menyesuaikan diri dengan daya
beli. Konsumen yang merasa puas akan memperlihatkan kemungkinan yang besar untuk melakukan
pembelian ulang.

Menarik konsumen untuk melakukan pembelian dapat dilakukan dengan banyak hal salah satunya
untuk menarik konsumen supaya melakukan pembelian juga dapat dilakukan dengan cara
memberikan harga yang berbeda dari para pesaingnya supaya menimbulkan rasa minat konsumen
untuk membeli. Harga adalah salah satu variabel yang sangat penting dalam pemasaran, dimana harga
dapat mempengaruhi pelanggan dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu produk karena
berbagai alasan.

Toko Daih Collection memiliki banyak pesaing, untuk itu Toko Daih Collection melakukan strategi
diferensiasi harga, yaitu dimana dengan cara memberikan harga yang lebih murah dibandingkan
dengan toko pesaing lainnya. Seperti yang dikemukakan menurut Nembah (2011) menyatakan bahwa
strategi harga ternyata sangat menentukan jatuh bangunnya perusahaan, hal ini dimaksudkan guna
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menarik minat beli konsumen dalam menentukan pembelian akan produk yang ditawarkan karena
sebagian besar konsumen sangat tertarik pada produk dengan harga yang murah.

Toko Daih Collection untuk saat ini melakukan strategi pemasaran dengan cara promosi pada media
sosial. Dimana dengan cara tersebut pemasaran semakin berkembang menjadi komunikasi word of
mouth. Konsumen yang telah berkunjung pada Toko Daih Collection akan memberitahukan teman
dan keluarganya atau membawa teman dan kerabatnya ke toko setelah diberikan informasi mengenai
toko tersebut. Menurut Sernovitz (2009) word of mouth merupakan komunikasi yang menghasilkan
informasi yang baik. Seseorang akan bertanya kepada orang lain mengenai kualitas suatu barang atau
jasa sebelum mereka memutuskan membelinya. Oleh karena itu word of mouth dapat mempengaruhi
minat beli seseorang dalam melakukan pembelian.

Toko Daih Collection Garut pada tahun 2017 mengalami tingkat penjualan yang fluktuasi pada
penjualan produknya hal tersebut dapat dilihat dalam tabel berikut:

Tabel 1: Penjualan toko Daih Collection Garut Tahun 2017

No Bulan Penjualan

1 Januari 49
2 Februari 43
3 Maret 40
4 April 44
5 Mei 48
6 Juni 43
7 Juli 40
8 Agustus 43
9 September 47
10 Oktober 41
11 November 40
12 Desember » 51

Sumber: Data penjualan Toko Daih Collection Garut

Berdasarkan tabel 1 menjelaskan data penjualan pada Toko Daih Collection dari bulan Januari sampai
Desember 2017 terjadi fluktuasi pada angka yang sama setiap bulannya. Berdasarkan hasil
wawancara awal terhadap pemilik Toko Daih collection beliau beranggapan bahwa penetapan strategi
diferensiasi harga itu tidak menjadi sesuatu yang menguntungkan bagi Toko Daih Collection Garut
karena sebagian konsumen menanamkan prinsip bahwa harga sangat menentukan kualitas, oleh
karena itu maka timbul rasa percaya diri yang kurang dari konsumen terhadap produk yang dijual
oleh Toko Daih Collection Garut, Masih adanya beberapa keluhan yang dirasakan oleh konsumen hal
tersebut berdampak terhadap kurangnya minat beli konsumen dimana yang dipengaruhi oleh word
of mouth hal tersebut disebabkan karena adanya pembicara melalui teman, keluarga atau sahabat yang
menceritakan kekurangan yang ada pada Toko Daih Collection baik dari segi kualitas produk, suasana
toko, DII.

www.jurnal.uniga.ac.id 102



http://www.jurnal.uniga.ac.id/

Journal of Knowledge Management Somantri, et. al.
Vol. 13; No. 2; Tahun 2019
Halaman 100-111

2 Tinjauan Pustaka

Menurut Swastha (2009) menyatakan bahwa harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa barang
kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang serta
pelayanan. Sedangkan menurut Kotler dan Gary Amstrong (2008) harga adalah jumlah uang yang
diminta atas suatu produk atau jasa dan jumlah nilai yang dipertukarkan konsumen untuk manfaat
yang dimiliki atau menggunakan produk dan jasa tersebut. Kebijakan penetapan harga harus sesuai
dengan kebijakan-kebijakan penetapan harga perusahaan. Pada saat yang sama perusahaan tidak
menolak untuk menetapkan pinalti penetapan harga dalam keadaan tertentu. Terdapat beberapa
dimensi harga menurut Mursid (2014) yaitu sebagai berikut:

1. Cost Oriented Pricing

Adalah dimana penetapan harga yang semata-mata untuk memperhitungkan biaya-biaya dan tidak
berorientasi pada pasar.

2. Demand Oriented Pricing

Adalah penentuan harga dengan mempertimbangkan keadaan permintaan, keadaan pasar dan
keinginan konsumen.

Menurut Sernovitz (2009) word of mouth merupakan komunikasi yang menghasilkan informasi yang
baik. Seseorang akan bertanya kepada orang lain mengenai kualitas suatu barang atau jasa sebelum
mereka memutuskan membelinya, terdapat 5 elemen dasar (5T) dalam merumuskan word of mouth
sehingga informasi tersebut dapat menyebar kepada orang lain. Sedangkan menurut (Kotler 2012)
menyatakan bahwa WOM juga merupakan sebuah strategi pemasaran atau suatu komunikasi personal
tentang produk di antara pembeli dan orang-orang disekitarnya untuk membuat pelanggan
membicarakan (To Talk), mempromosikan (To Promote) dan menjual (To Sell) kepada pelanggan
lain. Tujuan akhirnya adalah seorang konsumen tidak hanya sekedar membicarakan ataupun
mempromosikan tetapi menjual tetapi mampu menjual secara tidak langsung kepada konsumen lain.

Menurut Alfredo dan Edward (2014) menyatakan bahwa minat beli merupakan pernyataan mental
konsumen yang merefleksikan rencana pembelian sejumlah produk dengan merek tertentu.
Pengetahuan akan niat beli sangat diperlukan para pemasar untuk mengetahui minat konsumen
terhadap suatu produk maupun untuk memprediksikan perilaku konsumen pada masa yang akan
datang. Minat beli terbentuk dari sikap konsumen terhadap produk dari keyakinan konsumen terhadap
kualitas produk. Semakin rendah keyakinan konsumen terhadap suatu produk akan menyebabkan
menurunnya minat beli konsumen. Sedangkan menurut Kotler (2012), dimana menjelaskan Teori
AIDA (Attention, Interest, Desire, dan Action) merupakan suatu pesan yang harus mendapatkan
perhatian, menjadi ketertarikan, menjadi minat, dan mengambil tindakan. Teori ini menyampaikan
akan kualitas dari pesan yang baik. Jadi dapat dikatakan disini bahwa minat merupakan suatu
keinginan yang muncul dari dalam diri seorang atau yang diberikan dari seseorang pencetus dalam
keputusan pembelian, dimana orang tersebut yang pertama kali mengusulkan gagasan kepada orang
lain untuk membeli suatu produk atau jasa.

3 Metode Penelitian

Metode penelitian yang digunakan harus tepat dan sesuai, maka digunakan metode penelitian asosiatif
dan metode penelitian deskriptif. Metode penelitian asosiatif menurut Sugiyono (2010) adalah
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penelitian yang bertujuan untuk mengetahui pengaruh ataupun juga hubungan antar dua variabel atau
lebih.

Sedangkan metode penelitian deskriptif menurut Sugiyono (2010) menyatakan bahwa metode
deskriptif adalah suatu metode dalam meneliti status kelompok manusia, suatu objek, suatu set
kondisi, suatu sistem pemikiran, ataupun suatu kelas peristiwa pada masa sekarang. Tujuan dari
penelitian deskriptif ini adalah untuk membentuk deskriptif, gambaran atau lukisan secara sistematis,
faktual dan akurat mengenai fakta-fakta, sifat-sifat hubungan antar fenomena yang diteliti.

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kualitatif. Dimana data tersebut diambil

dengan cara menyebarkan kuesioner/angket kepada sampel dalam penelitian ini.

Sumber data yang digunakan adalah sebagai berikut :

1. Data primer, adalah data yang diperoleh dari penelitian melalui observasi awal, penyebaran
kuesioner/angket kepada sample peneliti yang dalam hal ini adalah konsumen di Toko Daih
Collection Garut.

2. Data sekunder, adalah data yang diperoleh dari buku, jurnal, dokumen-dokumen yang
berkaitan dengan teori dan pembahasan ini.

Alat ukur yang digunakan dalam penelitian ini berupa kuesioner yang dibuat secara terstruktur, yang
didalamnya terkadang berupa item pernyataan beserta alternatif jawaban yang sesuai dengan keadaan
yang sebenarnya. Kuesioner ini dibuat mengingat satuan pengukur yang digunakan adalah scoring,
yaitu nilai skor pada setiap alternatif jawaban yang disebutkan dalam pernyataan.

Menurut sugiyono (2013) analisis linier berganda digunakan oleh penulis bila peneliti memiliki
jumlah variabel independen lebih dari dua.

Secara umum regresi ganda dituliskan dalam matematis sebagai berikut :
Y=za+bhXs+hboXo....... bnXn

Keterangan :

Y = Minat Beli

X1 = Diferensiasi Harga

X = Word Of Mouth

a = Konstanta

b1 = kemiringan ke 1 (koefisien regresi)
b2 = kemiringan ke 2 (koefisien regresi)

Menurut Sugiyono (2013) menyatakan hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan
masalah penelitian. Dikatakan sementara, karena jawaban yang diberikan baru didasarkan pada teori
yang relevan, belum berdasarkan pada fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data.

4 Hasil Penelitian dan Pembahasan

Hasil Rekapitulasi Tanggapan Responden
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Tabel 2: Rekapitulasi tanggapan responden mengenai diferensiasi harga

No  Pernyartaan Skor Keterangan

1 Harga yang ditawarkan mencerminkan 326 Cukup Baik
kualitas dari produk.

2 Harga yang diberikan sesuai dengan 340 Baik
kualitas produk yang diharapkan.

3 Harga yang diberikan sesuai dengan 323 Cukup Baik
manfaat yang didapatkan.

4 Harga produk memiliki manfaat yang 322 Cukup Baik

lebih dibandingkan dengan produk
sejenis lainnya.
5 Harga produk yang ditawarkan dapat 480 Sangat Baik
bersaing dengan harga dari produk
sejenis lainnya.

6 Harga yang ditawarkan memiliki daya 336 Baik
saing yang ukup tinggi.
7 Harga yang ditawarkan sangat 325 Cukup Baik
terjangkau.
8 Harga yang diberikan mudah untuk 367 Baik
dijangkau oleh konsumen
Total 2819 Baik
~ Rata - Rata 352

Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat bahwa rekapitulasi tanggapan responden mengenai
Diferensiasi Harga memperoleh skor total sebesar 2819 dengan rata-rata skor sebesar 352 termasuk
dalam kategori baik. Hal ini menunjukkan bahwa harga yang ditawarkan oleh Toko Daih dari produk
yang dimiliki yaitu Tas, Jaket, Sepatu dan Dompet memiliki perbedaan harga dengan produk lain
yang sejenis yang ditawarkan Toko lain dengan kisaran perbedaan harga mulai dari Rp. 50.000
sampai dengan Rp. 100.000 dari setiap produk yang dijual.

Tabel 3: Rekapitulasi tanggapan responden mengenai Word Of Mouth

No Pernyataan Skor Keterangan
Saya mendapat informasi mengenai .

. Toko Daih dari teman. 357 Baik
Teman mampu menjelaskan keseluruhan .

2 produk yang ada di Toko Daih. 420 Sangat Baik
Saya mendengarkan rekomendasi dari .

3 tetangga mengenai produk Toko Daih. 384 Baik
Rekomendasi dari tetangga mampu .

4 menarik perhatian saya terhadap produk. 332 Baik

5 Informas! yang pertama saya_dapatkan 330 Cukup Baik
mengenai produk berasal dari keluarga.

6 Keluarga mampu membujuk saya untuk 353 Baik

membeli produk di Toko Daih.

www.jurnal.uniga.ac.id 105



http://www.jurnal.uniga.ac.id/

Journal of Knowledge Management Somantri, et. al.
Vol. 13; No. 2; Tahun 2019
Halaman 100-111

No Pernyataan Skor Keterangan

7 Tok(_) Daih memberikan penawaran yang 350 Baik
spesial kepada konsumen.
Penawaran yang diberikan membuat .

8 konsumen terbaik untuk membeli. 313 Cukup Baik

9 Diskon o_Ilberlkan kepada_ konsumen 346 Baik
yang sering berbelanja di Toko.

10 Toko Daih selalu memberikan produk 345 Baik
dengan model terbaru.

11 Toko Daih s_elglu memberikan produk 364 Baik
yang bervariatif.

12 To_ko Daih memberikan pelayanan yang 403 Baik
baik kepada seluruh konsumennya.

13 Pelayanan yang diberikan mampu 362 Baik

memuaskan konsumen.

14 Toko Daih memberlkan informasi 340 Baik
produk melalui brosur.

Konsumen mengenal produk Toko Daih

15 dari brosur yang disebarkan. 292 Cukup Baik
Konsumen mengetahui informasi

16  mengenai produk dari spanduk yang 306 Cukup Baik
tertera
Konsumen mengenal produk Toko Daih .

17" melinat di Social Media 336 Baik

18 Konsumen mengenalkan produk Toko 357 Baik

Daih kepada temannya

Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat bahwa hasil rekapitulasi tanggapan responden mengenai Word
Of Mouth memperoleh total skor sebesar 8316 dengan rata-rata skor sebesar 347 termasuk dalam
kategori baik. Hal ini menunjukkan bahwa informasi melalui Word Of Mouth yang disampaikan
konsumen kepada calon konsumen mampu menjelaskan informasi mengenai spesifikasi produk yang
ada di Toko Daih mulai dari bahan yang digunakan sampai dengan kualitas yang diberikan dari
konsumen kepada calon konsumen lain. Sehingga konsumen dengan sangat mudah menerima
informasi mengenai produk yang ada di Toko Daih tersebut berdasarkan informasi yang diberikan
melalui Word Of Mouth.

Tabel 4: Rekapitulasi tanggapan responden mengenai minat beli

No Pernyataan Skor Keterangan

1 Saya membeli produk berdasarkan 412 Sangat Baik
manfaat yang diberikan.

2  Saya ingin mengetahui kualitas dari 420 Sangat Baik
produk Toko Daih

3 Kualitas produk yang diberikan 384 Baik

membuat komitmen ingin membeli.
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No
4

Pernyataan
Saya tertarik untuk mencoba produk
Toko Daih berdasarkan informasi yang
saya dapatkan
Informasi yang saya dapatkan membuat
saya tertarik untuk membeli produk dari
Toko Daih.
Informasi yang diberikan mampu
meningkatkan daya beli konsumen.

Skor
377

371

360

Somantri, et. al.

Keterangan
Baik

Baik

Baik

Konsumen tertarik pada produk yang
diberikan sesuai dengan informasi yang
dilaporkan.

389

Baik

Informasi yang saya dapatkan membuat
saya ingin mencoba produk yang ada di
Toko Daih.

378

Baik

10

Saya mencoba membeli produk sesuai
dengan keinginan saya sendiri.

Saya mendapatkan manfaat dari produk
Toko Daih.

405

390

Baik

Baik

11

12

13

Keseluruhan produk yang ada di Toko
Daih memiliki kualitas yang baik.
Toko Daih selalu berusaha untuk
memberikan produk-produk yang
berkualitas tinggi.

Saya tertarik pada seluruh produk yang
ada di Toko Daih.

415

418

344

Sangat Baik

Sangat Baik

Baik

14

Saya tertarik kepada produk lain setelah
saya menggunakan produk di Toko
Daih.

372

Baik

15

Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat bahwa rekapitulasi tanggapan responden mengenai Minat Beli
memperoleh skor total sebesar 3166 dengan rata-rata skor 396 termasuk dalam kategori baik. Hal ini
menunjukkan bahwa minat beli masyarakat atau konsumen pada Toko Daih Collection didasarkan
dari berbagai pertimbangan yang dilakukan mulai dari penawaran harga yang diberikan sampai
dengan penyampaian informasi yang dilakukan baik melalui media cetak, media sosial maupun dari
obrolan-obrolan yang disampaikan oleh konsumen kepada calon konsumen lain. Dengan begitu dapat
dikatakan bahwa konsumen atau masyarakat memiliki ketertarikan untuk membeli atau berminat
untuk melakukan pembelian produk berdasarkan alasan-alasan seperti keterjangkauan harga dan

Saya membeli produk dari Toko Daih

~ karena harga terjangkau.

424

kualitas produk yang dimiliki oleh Toko Daih Collection Garut.
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Analisis Regresi Berganda

Tabel 5: Hasil persamaan regresi linier berganda

Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 100.680 7.330 13.734 .000
1 .067 193 .031 3.346 .000
Diferensiasi  .429 .070 544 6.126 .000
Harga Word
Of Mouth

a. Dependent Variable: Minat Beli

Dengan persamaan regresi linier berganda sebagai berikut:
Y =100,680 + 0,067 X; + 0,429 X,

a. Intercept atau (Konstanta) sebesar 100,680 artinya tanpa adanya variabel Diferensiasi Harga
dan Word Of Mouth, nilai dari Minat Beli konstan sebesar 100,680.

b. Nilai koefisien regresi X; sebesar 0,067 artinya jika nilai Diferensiasi mengalami kenaikan
sebesar satu poin sementara variabel Word Of Mouth bersifat tetap, maka besarnya variabel
Minat Beli akan bertambah sebesar 0,067 x 100% = 6,7%.

C. Nilai koefisien regresi X, sebesar 0,429 artinya jika nilai Word Of Mouth mengalami kenaikan
sebesar satu poin sementara Diferensiasi Harga variabel bersifat tetap, maka besarnya variabel
Minat Beli akan bertambah sebesar 0,429 x 100% = 42,9%.

Koefisien Korelasi dan Determinasi
Tabel 6: Koefisien korelasi dan determinasi

Model Summary

Model R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
1 5392 291 275 6.24984

a. Predictors: (Constant), Word Of Mouth, Diferensiasi Harga

Dengan perhitungan dan penjelasan sebagai berikut:

a. Nilai korelasi r sebesar 0,539 artinya besarnya hubungan antara Diferensiasi Harga dan Word
Of Mouth dengan Minat Beli adalah sebesar 53,9%, berdasarkan pedoman interpretasi
mengenai koefisien korelasi bahwa nilai 0,539 termasuk kategori hubungan cukup kuat. Hal
ini menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang cukup kuat antara Diferensiasi Harga dan
Word Of Mouth dengan Minat Beli.

Kd =72 x 100% = 0,5392 x 100% = 29,1%

b. Besarnya pengaruh diperoleh nilai R Square sebesar 0,291 artinya variasi Minat Beli dapat

dijelaskan oleh variasi Diferensiasi Harga dan Word Of Mouth sebesar 29,1%. Sisanya sebesar
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70,9% ditentukan oleh variasi variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini seperti
kualitas produk dan kualitas pelayanan.
Pengujian Hipotesis

Tabel 7: Uji hipotesis secara parsial (Uji-T)

Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 100.680 7.330 13.734 .000
1 .067 .193 .031 3.346 .000
Diferensiasi  .429 .070 544 6.126 .000
Harga Word
Of Mouth

a. Dependent Variable: Minat Beli

Berdasarkan tabel diatas, diperoleh nilai t hitung untuk Diferensiasi Harga sebesar 3,346 dengan nilai
Sig. 0,030. Untuk mengetahui hasil pengujian hipotesisnya maka nilai t niung tersebut dapat
dibandingkan dengan nilai t e (0,05;96-2-1) sebesar 1,67. Sesuai dengan kaidah keputusan nilai t
hiung™> t wper atau 3,346 > 1,67 artinya Ho ditolak, maka secara signifikan Diferensiasi Harga
berpengaruh terhadap Minat Beli.

Tabel 8: Uji hipotesis secara simultan (Uji-F)

Model Sum of Squares df Mean F Sig.
Square
Regression 1487.866 2 743.933 190.46 .000°
1 Residual 3932.624 93 39.060
Total 5120.490 95

a. Dependent Variabel: Minat Beli
b. Predictors: (Constan), Word Of Mouth, Diferensiasi Harga

Berdasarkan tabel diatas, diperoleh nilai F nhiwng Sebesar 19, 046 dengan nilai Sig. 0,000. Untuk
mengetahui hasil pengujian hipotesisnya dapat dibandingkan dengan nilai F wpe (0,05;96-2-1) sebesar
3,19, sesuai dengan kaidah keputusan F niwng> F tbel atau 19,046 > 3,19 maka Ho ditolak, artinya secara
bersama-sama Diferensiasi Harga dan Word Of Mouth berpengaruh terhadap Minat Beli Pada Toko
Daih Collection Garut.

5 Simpulan dan Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dipaparkan dalam bab sebelumnya mengenai
pengaruh diferensiasi harga dan Word Of Mouth terhadap minat beli pada Toko Daih Collection
Garut, maka dari itu penulis mengambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Diferensiasi Harga, Word Of Mouth, dan Minat Beli.
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a. Diferensiasi Harga Pada Toko Daih Collection Garut didasarkan pada hasil reka pitulai
tanggapan responden menunjukkan harga yang ditawarkan oleh Toko Daih Collection dari
produk yang dimiliki yaitu Tas, Jaket, Sepatu dan Dompet memiliki perbedaan harga
dengan produk sejenis lainnya yang ditawarkan oleh toko lain dari setiap produk yang
dijual.

b. Word Of Mouth Pada Toko Daih Collection Garut didasarkan pada hasil rekapitulasi
tanggapan responden menunjukkan bahwa informasi yang diberikan melalui Word Of
Mouth dapat dikatakan sudah berjalan dengan baik hal ini terbukti dari hasil tanggapan
responden bahwa rata-rata konsumen menerima informasi mengenai produk yang ada di
Toko Daih tersebut berdasarkan informasi yang diberikan melalui Word Of Mouth.

c.Minat Beli Pada Toko Daih Collection Garut didasarkan pada rekapitulasi tanggapan

responden menunjukkan menunjukkan bahwa minat beli masyarakat atau konsumen pada Toko

Daih Collection didasarkan dari berbagai pertimbangan yang dilakukan mulai dari penawaran

harga yang diberikan sampai dengan penyampaian informasi yang dilakukan baik melalui

media cetak, media sosial maupun dari obrolan-obrolan yang disampaikan oleh konsumen
kepada calon konsumen lain. Dengan begitu dapat dikatakan bahwa konsumen atau masyarakat
memiliki ketertarikan untuk membeli atau berminat untuk melakukan pembelian produk
berdasarkan alasan-alasan seperti keterjangkauan harga dan kualitas produk yang dimiliki oleh

Toko Daih Collection Garut.

2. Berdasarkan pengujian hipotesis yang dilakukan, maka perolehan nilai t hiwng untuk Diferensiasi
Harga tersebut lebih besar jika dibandingkan dengan nilai t e, Sesuai dengan kaidah
keputusan nilai t niung™ t el artinya Ho ditolak, maka secara signifikan Diferensiasi Harga
berpengaruh terhadap Minat Beli.

3. Berdasarkan pengujian hipotesis yang dilakukan, maka perolehan nilai t niwung untuk Word Of
Mouth tersebut lebih besar jika dibandingkan dengan nilai t wpe. Sesuai dengan kaidah
keputusan nilai t niwng™> t wel artinya Ho ditolak, maka secara signifikan Word Of Mouth
berpengaruh terhadap Minat Beli.

4, Berdasarkan pengujian hipotesis diperoleh nilai F niwng lebih besar dibandingkan dengan nilai
Funel. Sesuai dengan kaidah keputusan Fhiung™> Franet maka Ho ditolak, artinya secara bersama-
sama Diferensiasi Harga dan Word Of Mouth berpengaruh terhadap Minat Beli Pada Toko Daih
Collection Garut.
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