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 ABSTRACT 

This research aims to find out how price, social media marketing, 

and word of mouth influence purchasing decisions at Taichan 

Cantik, either partially or simultaneously. Determining the sample 

in this study used an accidental sampling technique with 90 

respondents and used the analytical method used in this research, 

namely Multiple Linear Regression analysis. Based on the research 

analysis results, it shows that price variables, social media 

marketing variables, and word-of-mouth variables have a 

significant effect, both partially and simultaneously, on purchasing 

decisions at Taichan Cantik Mojokerto. In addition, to remain 

competitive with other comparable businesses, Taichan Cantik is 

expected to maintain and increase its promotions through word of 

mouth and social media to make customers choose to buy their 

products. They are also likely to set competitive prices. 

  

ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh 

harga, social media marketing, dan word of mouth terhadap 

keputusan pembelian pada Taichan Cantik baik secara parsial 

ataupun secara simultan. Penentuan sampel pada penelitian ini 

menggunakan Teknik Accidental sampling dengan responden 

sebanyak 90 orang dan menggunakan metode analisis yang 

digunakan pada penelitian ini adalah analisis Regresi Linear 

Berganda. Berdasarkan hasil analisis penelitian menunjukkan 

variabel harga, variabel social media marketing dan variabel word 

of mouth berpengaruh secara signifikan baik secara parsial dan 

simultan terhadap keputusan pembelian di Taichan Cantik 

Mojokerto. Selain itu, untuk tetap bersaing dengan usaha sejenis 

lainnya yang sebanding, Taichan Cantik diharapkan untuk 

mempertahankan dan meningkatkan promosi mereka melalui word 

of mouth dan social media untuk membuat pelanggan memilih 

untuk membeli produk mereka. Mereka juga diharapkan untuk 
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menetapkan harga yang kompetitif. 

PENDAHULUAN 

Peran pemasaran pada bidang perdagangan amatlah berpengaruh terhadap hasil 

penjualan yang sudah direncanakan oleh pelaku usaha. Suatu produk dengan hasil 

produksi yang biasa saja akan menjadi sukses jika dilakukan penerapan strategi 

pemasaran yang tepat terhadap konsumen, begitu juga sebaliknya jika suatu produk 

dengan hasil produksi yang berkualitas akan mengalami penurunan jumlah penjualan jika 

menggunakan strategi pemasaran yang kurang baik terhadap konsumen (Arisman, 2021). 

Studi berikut dilakukan pada Taichan Cantik yang merupakan usaha kuliner dengan 

menawarkan berbagai macam olahan Sate Taichan dan minuman yang beragam. Taichan 

Cantik berlokasi di Jalan Mojopahit Kota Mojokerto dimana pemilihan lokasi yang 

berada di pusat kota menjadi tantangan tersendiri oleh pelaku usaha Taichan Cantik untuk 

membuat strategi pemasaran yang menarik, maka dari itu pelaku usaha Taichan Cantik 

perlu menerapkan pemilihan harga, social media marketing, dan promosi secara word of 

mouth guna memberikan peningkatan pada pembelian oleh konsumen. Dikarenakan 

sering terjadi fenomena yang tidak biasa di pada pelaku usaha lainnya yaitu konsumen 

yang melakukan keputusan pembelian pada Taichan Cantik sangat banyak dan ramai 

sehingga terjadi antrian yang panjang bahkan hanya dalam hitungan kurang dari dua jam 

produk yang dijual sudah habis. Sedangkan pada pelaku usaha yang serupa, antrian tidak 

terlalu panjang dan dengan menu yang sama terdapat selisih harga lebih tinggi dari harga 

yang diberikan pada Taichan Cantik. Selain itu, berdasarkan prasurvey yang sudah 

dilakukan dilapangan banyak pembeli yang mengaku sudah melakukan pemesanan via 

social media yang tersedia di Taichan Cantik untuk menghindari antrian yang panjang. 

Mayoritas pembeli di Taichan Cantik berkelompok lebih dari dua orang, dimana dalam 

satu kelompok terdiri dari remaja dan teman-teman sebaya mereka. 

Tujuan pada penelitian ini guna mengetahui dan menganalisis pengaruh harga, 

social media marketing, dan word of mouth secara parsial dan simultan terhadap 

keputusan pembelian pada Taichan Cantik Mojopahit Kota Mojokerto. 

Menurut Kotler pengertian harga yakni satu di antara beberapa elemen bauran 

pemasaran ataupun marketing mix yang memberikan hasil berupa pendapatan di mana 

elemen lain memperoleh biaya. Bauran pemasaran disini adalah harga, produk, saluran 

(lokasi), dan promosi (Kotler dan Armstrong 2014 dalam Purbohastuti 2021). 

Harga memiliki indikator yang mampu memberikan pengaruh dari keputusan 

pembelian oleh konsumen, indikator-indikator harga adalah sebagai beikut (Maryari, 

2022): 1) Konsumen memberikan perhatian lebih kepada tingkat keterjangkauan harga 

dari suatu produk. Penetapan harga yang dilaksanakan oleh seorang pemasar didasarkan 

pada kemampuan membeli oleh konsumen, 2) Konsumen mempertimbangkan daya saing 
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harga dari tiap produk, yakni penawaran harga dari tiap produsen berbeda-beda. 

Persaingan dari setiap produsen terjadi meskipun produk yang dijual oleh produsen 

adalah sejenis, 3) Konsumen mengamati kesesuaiaan harga dengan kualitas produk yang 

ditawarkan, yakni aspek di mana produsen melakukan penetapan harga berdasar dari 

kualitas barang dan jasa yang bisa didapatkan oleh pembeli, 4) Konsumen 

mempertimbangkan kesesuaian antara harga bersama manfaat yang didapatkan dari suatu 

produk, yakni aspek penetapan harga oleh produsen disesuaikan pada keuntungan yang 

didapatkan oleh pembeli dari barang atau jasa yang dipilih. 

Menurut Tuten (2008) dalam Mileva (2019) “Social media marketing dapat 

diartikan sebagai wujud periklanan dengan online memakai konteks kultural melalui 

komunitas sosial seperti jaringan sosial, dunia virtual, situs berita, serta berbagai opini 

sosial guna mencapai tujuan komunikasi.” 

Indikator Social Media Marketing menurut Sanjaya (2021) dalam Amalina (2021) 

adalah (a) Context ; (b) Communication ; (c) Collaboration ; (d) Connection 

Menurut Kotler & Keller yang menyatakan word of mouth adalah aktivitas 

pemasaran yang terjadi di masyarakat dengan perantara dari satu orang ke orang lain baik 

dengan lisan, tulisan, atau media elektronik yang terhubung dengan internet dengan dasar 

dan pengalaman mereka ketika membeli produk atau jasa (Latief 2018 dalam Sunardi, 

2021). 

Indikator Word of Mouth menurut Rangkuti (2011) dalam Arisman (2021) adalah 

(a) Kemampuan dan Keahlian Pembicara; (b) Tingkat Kepercayaan Terhadap Pembicara; 

(c) Daya Tarik Pembicara; (d) Kejujuran Pembicara; (e) Objektivitas Pembicara 

Menurut Suryono (2016) dalam Risnawati et al., (2023) keputusan pembelian 

terjadi ketika konsumen diberi 2 opsi antara melakukan pembelian serta tak melakukan 

pembelian serta selanjutnya menentukan untuk melakukan pembelian salah satu produk, 

sehingga pada hal ini konsumen tersebut sudah membuat sebuah keputusan. 

Indikator keputusan pembelian menurut (Kotler & Amstrong 2014 dalam Arisman, 

2021) adalah (a) Tujuan melakukan pembelian akan suatu produk; (a)  Proses informasi 

tersampaikan kepada pemilik merek; (b) Kemantapan suatu produk; (c) 

Merekomendasikan individu lainnya; (d) Membeli ulang 

Kerangka konseptual merupakan suatu alur pemikiran yang menggambarkan 

hubungan satu konsep dengan konsep lainnya yang saling berkaitan. Hubungan antar 

konsep ini nantinya akan memunculkan sebuah asumsi terkait variabel-variabel yang 

akan diteliti. 

Penelitian ini memiliki kerangka konseptual yang akan dijelaskan pada gambar 

dibawah ini : 
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Gambar 1 Kerangka Konseptual 

Keterangan:  

Parsial : 

Simultan : 

Hipotesis untuk penelitian ini adalah: 

H1 : Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

 Taichan Cantik Mojopahit Kota Mojokerto. 

H2 : Social Media Marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

 pembelian konsumen pada Taichan Cantik Mojopahit Kota Mojokerto. 

H3 : Word of Mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

 konsumen pada Taichan Cantik Mojopahit Kota Mojokerto. 

H4 : Harga, Social Media Marketing, dan word of mouth secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Taichan Cantik Mojopahit Kota Mojokerto. 

METODE PENELITIAN 

Studi berikut memakai pendekatan kuantitatif asosiatif. Sumber data pada studi kali 

ini diambil dari sumber data primer yang didapatkan langsung dari kuesioner yang dibagi 

pada konsumen yang membeli produk pada Taichan Cantik Mojopahit Kota Mojokerto 
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dengan pengukuran disediakan dalam bentuk checklist dengan lima opsi. Populasi dari 

studi berikut yakni konsumen yang membeli produk makanan di Taican Cantik Mojopahit 

Kota Mojokerto yang tidak diketahui jumlah pasti dari pelanggannya. Penentuan sampel 

dalam studi berikut memiliki acuan di teori dari Ferdinand (2006) dengan hasil 

perhitungan didapatkan 90 sampel responden. Teknik analisis data yang digunakan yakni 

analisis regresi linear berganda dengan program SPSS 25. 

ANALISIS DAN PEMBAHASAN 

Karakteristik Responden 

Data pada penelitian ini didapatkan dari penyebaran kuesioner pada konsumen 

Taichan Cantik dengan jumlah sampel adalah 90 orang responden. Dari pengumpulan 

data didapatkan hasil yang menunjukkan karakteristik responden. Sebagian besar usia 

responden didominasi antara 18 sampai 25 tahun yang berjumlah 44 orang, dan dari segi 

pekerjaan lebih banyak sebagai pegawai swasta yaitu 36 responden, serta berdasarkan 

penghasilan didominasi oleh pembeli yang memiliki pendapatan dibawah satu juta rupiah 

dengan jumlah 30 orang. 

Uji Validitas 

Tabel 1. Hasil Uji Validitas 

Variabel Item Pernyataan 
Corrected Item-

Total Correlation 
Keterangan 

Harga (X1) P1 0.418 Valid 

P2 0.424 Valid 

P3 0.527 Valid 

P4 0.332 Valid 

P5 0.661 Valid 

P6 0.616 Valid 

P7 0.476 Valid 

P8 0.440 Valid 

P9 0.440 Valid 

P10 0.418 Valid 

P11 0.405 Valid 
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Variabel Item Pernyataan 
Corrected Item-

Total Correlation 
Keterangan 

P12 0.332 Valid 

Social Media 

Marketing (X2) 

P1 0.379 Valid 

P2 0.504 Valid 

P3 0.353 Valid 

P4 0.448 Valid 

P5 0.474 Valid 

P6 0.431 Valid 

P7 0.349 Valid 

P8 0.337 Valid 

P9 0.346 Valid 

P10 0.551 Valid 

P11 0.328 Valid 

P12 0.327 Valid 

Lokasi (X3) P1 0.511 Valid 

P2 0.586 Valid 

P3 0.349 Valid 

P4 0.356 Valid 

P5 0.541 Valid 

P6 0.423 Valid 

P7 0.621 Valid 

P8 0.302 Valid 

P9 0.353 Valid 

P10 0.518 Valid 

P11 0.335 Valid 
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Variabel Item Pernyataan 
Corrected Item-

Total Correlation 
Keterangan 

P12 0.408 Valid 

P13 0.364 Valid 

P14 0.558 Valid 

P15 0.487 Valid 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

P1 0.603 Valid 

P2 0.735 Valid 

P3 0.795 Valid 

P4 0.804 Valid 

P5 0.802 Valid 

P6 0.698 Valid 

P7 0.729 Valid 

P8 0.705 Valid 

P9 0.786 Valid 

P10 0.782 Valid 

P11 0.712 Valid 

P12 0.770 Valid 

P13 0.707 Valid 

P14 0.607 Valid 

P15 0.687 Valid 

Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat bahwa seluruh pernyataan memiliki status 

valid karena nilai corrected item-total correlation lebih besar dari nilai kritis yaitu sebesar 

0,30 sehingga dapat disimpulkan bahwa setiap variabel dalam penelitian ini valid. 

Uji Realibitas 
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Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach’s Alpha Nilai Kritis Kesimpulan 

Harga (𝑋1) 0,805 0,60 Reliabel 

Social Media Marketing (𝑋2) 0,765 0,60 Reliabel 

Word of Mouth (𝑋3) 0,825 0,60 Reliabel 

Keputusan Pembelian (Y) 0,949 0,60 Reliabel 

Sumber: Data diolah dengan SPSS (2024) 

Dari hasil pengujian diatas dapat disimpulkan bahwa hasil pengujian masing-

masing variabel antara variabel harga, social media marketing, dan word of mouth serta 

variabel keputusan pembelian memiliki nilai cronbach’s alpha > 0,60. Dengan demikian 

semua variabel instrument yang digunakan pada penelitian ini adalah reliabel. 

Uji Normalitas  

Gambar 2. Hasil Uji Histogram 

Sumber: Data diolah dengan SPSS 25 (2024) 

Berdasarkan hasil Histogram menunjukkan bahwasanya “grafik histogram 

menunjukkan pola penyebaran data yang memadai. Kurva regression standardized 

residual juga membentuk pola yang menyerupai lonceng dan mengikuti arah garis 

diagonal (Arisman, 2021). Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa instrumen 

penelitian ini memenuhi asumsi normalitas.” 
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Gambar 3. Hasil Uji Normalitas Data 

Sumber: Data diolah dengan SPSS 25 (2024) 

Berdasar grafik probability plot pada Gambar 3 bisa dilihat “bahwa data 

menunjukkan pola yang baik, dengan titik-titik data tersebar di sekitar garis diagonal dan 

mengikuti arah garis diagonal tersebut. Hal ini mengindikasikan bahwa data terdistribusi 

secara normal memenuhi asumsi normalitas.”  

Uji Multikolineritas 

Tabel 3. Hasil Uji Multikolinearitas 

Variabel Nilai Tolerance Nilai VIF 

Harga 0,694 1,440 

Social Media Marketing 0,704 1,421 

Word of Mouth 0,984 1,016 

Sumber: Data diolah dengan SPSS 25 (2024) 

Dari poin kesimpulan diatas memiliki arti bahwasanya variabel harga, social media 

marketing, serta word of mouth tidak terjadi multikolinearitas sebab nilai tolerance dari 

setiap vaiabel lebih besar dari 0,10 serta nilai VIF di setiap variabel lebih kecil dari 10. 
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Uji Heteroskedastisitas 

Gambar 4. Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Sumber : Data diolah dengan SPSS 25 (2024) 

Dari grafik scatterplot menunjukkan adanya suatu data yang tersebar acak dan 

tidakmemiliki atau tidak membentuk suatu pola tertentu. Selain itu data juga tidak 

tersebar hanya di bagian atas angka 0 saja atauun di bagian bawah angka 0 saja, tetapi 

merata di semua sisi atas dan bawah dari angka 0. Hal ini mamiliki arti bahwasanya tak 

ada heteroskedastisitas di instumen penelitian. 

Uji t (Parsial) 

Tabel 4. Hasil Uji Parsial 

Variabel T Sig. 

Harga 2,253 0,027 

Social Media Marketing 8,157 0,000 

Word of Mouth 2,102 0,038 

Sumber: Data diolah dengan SPSS 25 (2024) 

Dari Tabel 4 menunjukkan hasil pengujian diatas dapat diperoleh nilai tabel 

signifikansi dari variabel harga sejumlah 0,027 lebih kecil dari 0,050 Persoalan berikut 

memperlihatkan bahwasanya “secara parsial harga memiliki pengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Selanjutnya variabel social media marketing sebesar 

0,000 lebih kecil dari 0,050 hal ini menunjukkan bahwa secara parsial social media 

marketing memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Dan yang 

terakhir variabel word of mouth sebesar 0,038 lebih kecil dari 0,050 hal ini menunjukkan 

bahwa secara parsial word of mouth memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian.” 
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Uji F (Simultan) 

Tabel 5. Hasil Uji Simultan 

Model Total 

Square 

Df Mean 

Square 

F Sig. 

Regresion 3989,63 3 1329,877 44,023 0,000 

Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS Versi 25 (2024) 

Merujuk kepada uji anova diatas yang tertuang pada Tabel 5 didapatkan nilai 

significance adalah 0.000. Dengan nilai probabilitas signifikan yang didapatkan lebih 

kecil dari 0.05, hal ini menunjukkan bahwa secara simultan harga, social media 

marketing, dan word of mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada Taichan Cantik. 

Uji Analisis Regresi Linier Berganda 

Tabel 6. Hasil Uji Regresi Linier Berganda 

Variabel Koefisien Beta (B) Standart Error 

Constant -22.337 8.682 

Harga 0,316 0,140 

Social Media Marketing 1,221 0,150 

Word of Mouth 0,233 0,111 

Sumber: Data diolah dengan SPSS 25 (2024) 

Berdasarkan tabel di atas dapat diperoleh model regresi persamaan sebagai berikut: 

Y = −𝟐𝟐, 𝟑𝟑𝟕 + 𝟎. 𝟑𝟏𝟔X1 + 𝟏. 𝟐𝟐𝟏X2 + 𝟎. 𝟐𝟑𝟑X3 

Interpretasi dari persamaan di atas adalah: 

a. Konstanta sejumlah -22,337 memperlihatkan bahwasanya rata-rata keputusan 

pembelian apabila tak terdapat variabel independen bernilai -22,337 

b. 𝐵1= 0.316 yang berarti “keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0.316 satuan, 

untuk setiap 1 satuan 𝑋1 (Harga). Dengan kata lain apabila Harga mengalami 

peningkatan 1 satuan, maka keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0.316 

satuan, dengan asumsi variabel yang lain adalah konstan.” 

c. 𝐵2 = 1.221 yang maknanya “keputusan pembelian akan meningkat sebesar 1.221 

satuan, untuk setiap 1 satuan 𝑋2 (Social Media Marketing). Dengan kata lain apabila 

Social Media Marketing mengalami peningkatan 1 satuan, maka keputusan 
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pembelian akan meningkat sebesar 1.221 satuan, dengan asumsi variabel yang lain 

adalah konstan.” 

d. 𝐵3= 0.233 yang maknanya “keputusan pembelian akan meningkat sebesar 0.233 

satuan, untuk setiap 1 satuan 𝑋3 (word of mouth). Dengan kata lain apabila word of 

mouth mengalami peningkatan 1 satuan, maka keputusan pembelian akan meningkat 

sebesar 0.233 satuan, dengan asumsi variabel yang lain adalah konstan.” 

Uji Koefisien Determinasi 

Tabel 7. Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Nilai R Nilai R Square Nilai Adjusted R 

Square 

Rerata 

Standart Error 

0,778 0,606 0,592 5.496 

Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS Versi 25 (2024) 

Dari analisis Tabel 7 diperoleh hasil adjusted R square (koefisien determinasi) 

sebesar 0,592. Nilai tersebut memiliki arti bahwa 59,2% variabel dependen yaitu 

keputusan pembelian dipengaruhi oleh variabel independen secara bersama-sama, yaitu 

harga, social media marketing, dan word of mouth. Sedangkan sisanya yaitu 40,8% 

variabel keputusan pembelian akan dipengaruhi oleh variabel-variabel lainnya yang tidak 

dibahas pada penelitian kali ini. 

Pembahasan 

Pengaruh Harga (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

“Berdasar dari hasil analisis regresi secara parsial (uji t) diperoleh nilai signifikansi 

t 0,027 < 0,05, maka terdapat pengaruh positif signifikan antara harga dengan keputusan 

pembelian. Nilai B (nilai koefisien regresi parsial) variabel Harga memiliki nilai 0,316. 

Artinya bila harga produk yang ditawarkan baik, menjadikan keputusan pembelian 

meningkat sejumlah 0,316. Dapat disimpulkan terdapat pengaruh positif signifikan dari 

harga terhadap keputusan pembelian.” 

Pengaruh Social Media Marketing (X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

“Berdasar dari hasil analisis regresi secara parsial (uji t) diperoleh nilai signifikansi 

t 0,00 < 0,05, maka ada pengaruh positif yang signifikan antara socia media marketing 

dengan keputusan pembelian. Nilai B (nilai koefisien regresi parsial) variabel social 

media marketing mempunyai nilai 1,221. Artinya jika metode social media marketing 

yang digunakan baik serta tepat, sehingga keputusan pembelian meningkat sejumlah 

1,221. Dapat disimpulkan terdapat pengaruh positif signifikan dari social media 

marketing terhadap keputusan pembelian.” 
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Pengaruh Word of Mouth (X3) Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Berdasar dari hasil analisis regresi secara parsial (uji t) didapatkan nilai signifikansi 

t 0,038 < 0,05 maka ada pengaruh positif yang signifikan antara word of mouth dengan 

Keputusan pembelian. Nilai B (nilai koefisien regresi parsial) variabel word of mouth 

memiliki nilai 0,233. Maknanya jika word of mouth yang digunakan baik dan tepat, 

menjadikan keputusan pembelian mengalami peningkatan sejumlah 0,233. Maka 

berdasarkan hal tersebut, dapat disimpulkan terdapat pengaruh positif signifikan dari 

word of mouth terhadap keputusan pembelian.” 

Pengaruh Harga (X1), Social Media Marketing (X2), dan Word of Mouth (X3) 

Terhadap Keputusan Pembelian (Y) 

Pengujian secara simultan atau secara bersama-sama dalam penelitian ini 

menunjukkan hasil variabel Harga, Social Media Marketing, dan Word of Mouth 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Taichan Cantik. Dengan hasil analisis 

regresi secara simultan menujukkan nilai signifikansi adalah 0,000. Selanjutnya pada 

koefisien determinasi nilai adjusted r square memperlihatkan nilai sejumlah 0,592 

ataupun 59,2% maknanya kekuatan atau kontribusi dari variabel Harga, Social Media 

Marketing, dan word of mouth terhadap keputusan pembelian sejumlah 59,2% sementara 

itu sisa 40,8% merupakan sejumlah variabel lainnya di luar penelitian berikut. Seperti 

kualitas produk, kualitas pelayanan, lokasi, serta variabel lainnya.” 

SIMPULAN, KETERBATASAN DAN SARAN 

Kesimpulan dari data yang telah didapatkan pada studi berikut yakni: 1) Hasil 

pengujian secara parsial dari variabel Harga didapatkan nilai signifikansi sebesar 0,027 < 

0,05. Nilai signinikansi dibawah 0,05 artinya secara parsial berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian, 2) Hasil pengujian secara parsial dari variabel Social 

Media Marketing dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. Nilai signinikansi 

dibawah 0,05 artinya secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian, 3) Hasil pengujian secara parsial dari variabel word of mouth dengan nilai 

signifikansi sebesar 0,038 < 0,05. Nilai signinikansi dibawah 0,05 artinya secara parsial 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, 4) Hasil Pengujian dari Uji F 

(simultan) didapatkan nilai signifikansi 0,000. Artinya Harga, Social Media Marketing, 

dan word of mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, 5) 

Berdasarkan hasil analisis Regresi Linear Berganda diperoleh persamaan regresi linear 

berganda Y = −22,337 + 0.316X1 + 1.221X2 + 0.233X3, 6) Koefisien determinasi 

(adjusted r square) didapatkan nilai 0,592 hal ini memiliki arti bahwa 59,2 % keputusan 

pembelian Taichan Cantik dipengaruhi oleh harga, social media marketing, dan word of 

mouth. Sedangkan 40,8% sisanya dipengaruhi oleh variabel lain. 

Saran 
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Beberapa saran pada studi berikut yakni: 1) Diharap kepada pihak Taichan Cantik 

untuk mampu menjaga dan juga memberikan peningkatan pada promosi melalui social 

media dan word of mouth guna untuk memempengaruhi keputusan pembelian oleh 

konsumen dengan memprioritaskan kualitas serta ciri khas yang dipunya Taichan Cantik, 

2) Harga dari produk Taichan Cantik menurut mayoritas pelanggan kurang sesuai dengan 

semua kalangan. Diharapkan untuk menawarkan harga yang lebih terjangkau untuk 

semua kalangan masyarakat, sehingga lebih banyak konsumen memutuskan untuk 

membeli produk Taichan Cantik, 3) Berdasarkan hasil studi berikut, variabel-variabel 

independen—yakni “harga, social media marketing, dan word of mouth —memiliki peran 

yang sangat penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian.” Temuan ini 

menunjukkan bahwa ketiga faktor tersebut secara signifikan mempengaruhi bagaimana 

konsumen membuat keputusan untuk membeli produk. Dengan mempertimbangkan 

variabel-variabel tambahan dan metodologi yang lebih beragam, penelitian mendatang 

bisa memberi gambaran yang lebih holistik serta dalam tentang sejumlah faktor yang 

memberikan pengaruh keputusan pembelian, serta menawarkan panduan yang lebih 

komprehensif bagi praktisi bisnis dan peneliti di bidang pemasaran, 4) Berdasarkan hasil 

penelitian variabel yang paling berpengaruh adalah Social Media Marketing sehingga 

penulis memberi saran pada Taichan Cantik guna memperhatikan penggunaan social 

media marketing melalui cara menjaga kinerja di dimensi collaboration yaitu dengan 

testimoni yang diberikan oleh influencer. Karena pada dimensi collaboration mempunyai 

nilai persentase total paling besar serta terdominan untuk memberikan pengaruh pada 

minat dalam keputusan pembelian. 
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