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ABSTRACT

The purpose of this study was to describe the effect of product variations and display
layouts on purchase decisions through word of mouth as a mediating variable at the
SRC Jumasri Store in Merangin, Jambi. This research is classified as quantitative
research, including explanatory research which aims to explain the relationship
between variables and other variables. in this study to test the hypothesis. The results
of the analysis show that: (1) product variations have a negative and insignificant
effect on the purchasing decision variable. (2) the Display Layout variable has a
positive and insignificant effect on the purchasing decision variable. (3) word of mouth
has a negative and insignificant effect on purchasing decision variables. (4) product
variation variables have a positive and significant effect on word of mouth variables.
(5) display layout has a positive and significant effect on word of mouth variables. (6)
The results of data processing using the Sobel test for the influence of product
variation variables on purchasing decisions through word of mouth obtained a z value
of -51.22, because the z value obtained was -51.22 <1.96 with a significance level of
5%, thus proving that Word of Mouth failed to mediate the effect of product variations
on purchasing decisions. (7) The results of data processing using the Sobel test for
the influence of product variation variables on purchasing decisions through word of
mouth obtained a z value of 25.56, because the z value obtained was 25.56 > 1.96
with a significance level of 5%, thus proving that Word of Mouth managed to mediate
the effect of display layout on purchasing decisions.Keywords: Product Variation,
Display Layout, purchase decision, Word of Mouth

ABSTRAK
Tujuan penelitian ini adalah untuk mendeskripsikan pengaruh variasi produk dan
display layout terhadap keputusan pembelian melalui word of mouth sebagai variabel
mediasi di Toko SRC Jumasri di Merangin, Jambi.Penelitian ini tergolong penelitian
kuantitatif, termasuk penelitian eksplanatif yang bertujuan untuk menjelaskan
hubungan antar variabel dengan variabel lain dalam penelitian ini untuk menguiji
hipotesis. Hasil analisis menunjukan bahwa: (1) variasi produk memiliki pengaruh
negatif dan tidak signifikan terhadap variabel keputusan pembelian. (2) variabel
Display Layout memiliki pengaruh positif dan tidak signifikan terhadap variabel
keputusan pembelian. (3) word of mouth memiliki pengaruh negatif dan tidak
signifikan terhadap variabel keputusan pembelian. (4) variabel variasi produk memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel word of mouth. (5) display layout
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel word of mouth. (6) Hasil
olah data menggunakan uji sobel untuk pengaruh variabel variasi produk terhadap
keputusan pembelian melalui word of mouth diperoleh nilai z sebesar -51,22, karena
nilai z yang diperoleh sebesar -51,22 < 1.96 dengan tingkat signifikansi 5% maka
membuktikan bahwa Word of Mouth tidak berhasil memediasi pengaruh variasi
produk terhadap keputusan pembelian. (7) Hasil olah data menggunakan uji sobel
untuk pengaruh variabel variasi produk terhadap keputusan pembelian melalui word
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of mouth diperoleh nilai z sebesar 25,56, karena nilai z yang diperoleh sebesar 25,56
> 1.96 dengan tingkat signifikansi 5% maka membuktikan bahwa Word of Mouth
berhasil memediasi pengaruh display layout terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci: Variasi Produk, Display Layout, keputusan pembelian, Word of Mouth

PENDAHULUAN

Di masa sekarang dengan keadaan pandemi yang belum berakhir membuat
sentra bisnis mengalami penurunan yang signifikan dan tentunya yang paling
merasakan dampaknya adalah usaha-usaha kecil menengah, dari awal pandemi
hingga sekarang masih terus berupaya mempertahankan usaha yang telah ada.
Untuk bertahan pelaku atau pemilik usaha harus melakukan sebuah inovasi atau
terobosan baru agar usahanya dapat terus berjalan.

Di Indonesia pada masa pandemi kebutuhan akan pangan dan sandang tetap
menjadi prioritas utama masyarakat, dengan begitu sampai sekarang sudah banyak
pelaku usaha yang bergerak di bidang retail atau toko yang menyediakan beberapa
macam barang untuk diperjual belikan. Salah satu retailer yang sampai sekarang
masih terus berjalan adalah Toko SRC Jumasri yang mana toko ini sudah berdiri
sejak tahun 1997. Dari sedikitnya barang yang dijual hingga penyusunan tata letak
produk dan prasarana yang masih belum terlalu diperhatikan waktu itu, sekarang
sudah semakin maju dan berkembang hingga dikenal di kalangan masyarakat.

Pengecer (retailer) adalah setiap usaha bisnis yang volume penjualannya
terutama berasal dari eceran. Pelaku usaha harus benar-benar memahami apa yang
dibutuhkan konsumen. Salah satunya penyediaan berbagai macam variasi produk
yang memudahkan konsumen membeli di satu tempat sekaligus. Variasi produk
merupakan suatu proses menciptakan suatu produk yang beragam baik dari ukuran,
harga maupun tampilan nya, perusahaan perlu mengembangkan variasi produk
secara berkesinambungan seiring dengan perubahan kebutuhan dan keinginan
konsumen yang senantiasa berubah. Keberagaman produk di sebuah toko dapat
mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli, seringkali
produk yang tidak lengkap membuat konsumen merasa enggan untuk kembali
berbelanja.

Data kelengkapan produk yang ada di Toko SRC Jumasri menunjukkan bahwa
produk yang dijual sangat banyak dan lengkap dengan produk mulai dari beras,
minyak sayur, gula, tepung terigu, telur, sabun mandi, sabun cuci, obat-obatan,
minuman dalam kemasan, makanan dalam kemasan, kopi, susu, aneka bumbu
dapur, alat tulis, aneka rokok, kosmetik, perlengkapan bayi, bahkan alat-alat listrik.
Produk-produk ini tersedia dalam berbagai variasi, ukuran, rasa dan juga berbagai
merek. Namun ada produk yang dicari konsumen tidak tersedia (out of stock) karena
berbagai alasan, seperti permintaan produk tertentu lebih tinggi dari perkiraan dan
stok yang disediakan toko pada periode tertentu, keterlambatan pengiriman barang
dari pemasok, kelengkapan produk di pasaran dan sebagainya.

Penelitian yang dilakukan oleh Firdiansyah & Prawoto, (2021) menyatakan
bahwa Variasi produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel keputusan
pembelian, semakin banyak varian produk yang ditawarkan, maka konsumen akan
memilih untuk membeli produk serta merekomendasikan kepada orang lain untuk
membeli. Hasil penelitian yang dilakukan oleh Istiqgomah, (2019) juga menyatakan
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bahwa variasi produk terdapat pengaruh parsial positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Namun terdapat hasil yang tidak signifikan antara variasi
produk terhadap keputusan, penelitian yang dilakukan oleh Ulfami & Saino, (2020)
menyatakan bahwa keragaman produk tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada online shop Giyomi melalui Shopee.

Kelengkapan dan keberagaman produk di sebuah toko juga harus diimbangi
dengan penyusunan dan penataan tata letak produk yang baik, terorganisir dan
tentunya memudahkan konsumen dalam mencari produk-produk yang mereka
inginkan, tidak hanya itu arus lalu lalang konsumen juga harus diperhatikan dan juga
tata letak kasir yang mudah dijangkau dan luas agar konsumen dapat membayar dan
mengantri dengan mudah dan nyaman. Tata letak toko atau yang biasa disebut
(Display Layout) adalah tata letak produk, kasir dan arus lalu lalang konsumen di
dalam perusahaan atau toko. Tata ruang yang ditata dengan baik dan menarik
diharapkan dapat menarik minat beli konsumen. Tata ruang yang baik akan
memudahkan konsumen dalam mencari barang yang dibutuhkan dan diinginkan,
sehingga konsumen tidak perlu berlama-lama dan diharapkan konsumen akan
membeli lebih banyak produk dari yang direncanakan sebelumnya.

Toko SRC jumasri merupakan toko yang menjual berbagai produk sehari-hari,
seperti kosmetik, perlengkapan mandi, perlengkapan bayi, bumbu dapur, alat tulis,
peralatan listrik, makanan dan minuman, baik yang siap saji maupun tidak. Tentang
tata letak produk, pembeli tentunya akan melihat tata letak produk yang memudahkan
mereka dalam mencari barang yang mereka butuhkan. Toko SRC Jumasri
merupakan salah satu penyedia kebutuhan pokok bagi masyarakat, karena itu tata
letak produk sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Produk disusun
dengan rapi dan dikelompokkan menurut jenis dan mereknya. Dengan tata letak
produk yang tepat dan menarik, otomatis konsumen akan memutuskan minat
berbelanja di Toko SRC Jumasri. Penempatan produk yang teratur dan juga
penempatan rak produk dengan memberi jarak satu sama lain akan memudahkan
konsumen bebas mencari barang yang mereka butuhkan saat berbelanja.

Penelitian yang dilakukan oleh Rumambi, (2019) menyatakan bahwa
pengaturan tata letak yang baik dapat membantu konsumen menemukan produk
dengan mudah dan membuat konsumen merasa nyaman. Menurut Hidayat et al.,
(2018) dalam penelitiannya juga menyatakan bahwa tata letak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian pada konsumen depo bangunan malang. Namun ada penelitian
yang menyatakan bahwa tata letak tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian, penelitian yang dilakukan oleh Yati Ambarwati et al., (2021) menyatakan
bahwa tata letak produk tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Penelitian
lainnya oleh Astari, (2019) juga menyatakan bahwa display tidak berpengaruh
terhadap keputusan pembelian.

Dampak positif dari variasi produk dan display layout yang baik akan
menciptakan kesan yang berbeda oleh konsumen, konsumen yang sudah melakukan
pembelian cenderung akan menyebarkan informasi toko tersebut kepada konsumen
lainnya. Word of Mouth (WOM) sendiri meskipun dianggap cara kuno dalam
membantu memasarkan produk namun hingga sekarang cara tersebut masih efektif
untuk menarik perhatian konsumen Awaliyah & Wibowo, (2021). Terbukti dengan
cara tersebut toko SRC Jumasri dapat dikenal hingga sekarang ini, karena
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pemasaran jenis ini dirasa cukup aman dan dengan rekomendasi rekan terdekat atau
golongan menjadikan konsumen merasa lebih percaya dan yakin pada toko tersebut
sehingga akan menciptakan suatu keputusan pembelian. Dilihat dari penelitian yang
dilakukan Rembon et al., (2018) menyatakan bahwa WOM berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian bahkan WOM yang paling dominan
pengaruhnya. Dalam penelitiannya Pratama, (2020) juga menyatakan bahwa WOM
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Cafe Kolong Jember.
Namun penelitian yang dilakukan oleh Mustakim, (2019) menyatakan bahwa ada
pengaruh negatif antara variabel word of mouth terhadap keputusan pembelian di
Warung Lesehan Bebek goreng Asli Gunung Kidul.

Keputusan pembelian adalah sebuah proses dimana konsumen mengenal
masalahnya, mencari informasi, mengenai produk atau merek tertentu dan
mengevaluasi seberapa baik masing-masing alternative tersebut dapat memecahkan
masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan pembelian. Keputusan
pembelian adalah perilaku seorang konsumen dalam melakukan pemilihan suatu
produk yang akan dibeli yaitu proses mulai dari melihat hingga akhirnya mengambil
keputusan terhadap produk tersebut (Fuadi et al., 2019).

Merupakan sesuatu yang penting bagi pelaku usaha untuk menganalisa
perilaku konsumen dalam hal keputusan pembelian, karena proses keputusan
konsumen bukanlah berakhir dengan pembelian, namun berlanjut hingga pembelian
tersebut menjadi pengalaman bagi konsumen dalam menggunakan produk atau jasa
yang dibeli tersebut.

LANDASAN TEORI
Variasi Produk

Variasi produk adalah penciptaan produk-produk yang berbeda-beda baik dari
segi ukuran kemasan, rasa, jenis, dan lain-lain untuk memenuhi atau melengkapi
kebutuhan dan keinginan konsumen secara luas. Variasi produk merupakan hal yang
perlu diperhatikan oleh perusahaan atau toko dalam meningkatkan kinerja sebuah
produk, apabila diferensiasi produk tersebut tidak dapat diterapkan dengan baik maka
produk tertentu akan kalah bersaing di pasaran. Menurut Fitrianda, (2013) Variasi
produk merupakan strategi yang dilakukan oleh perusahaan untuk melakukan
diversifikasi produk guna memenuhi keinginan dan kebutuhan konsumen agar
merasa puas dengan perusahaan. Indikator variasi produk menurut Ulfami & Saino,
(2020) yaitu:
1) Merek produk
2) Kelengkapan Produk
3) Variasi kemasan produk
4) Ketersediaan produk
Display Layout

Menurut Yati Ambarwati et al., (2021) Tata letak / display produk adalah cara
mengatur barang dagangan tempat-tempat tertentu yang memiliki daya tarik melalui
penglihatan langsung dengan tujuan mendorong perhatian dan minat konsumen
untuk membeli. Tata Letak atau bisa disebut Store layout adalah susunan dan letak
berbagai aksesoris yang dibutuhkan oleh toko agar terlihat rapi dan menarik untuk
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dilihat agar pengunjung tidak bingung ketika berada di toko (Astana dan Katrina,
2021). Menurut Hasanah, (2018) indikator display layout diantaranya adalah:
1) Alokasi luas ruangan yang sesuai
2) Tata Letak Kasir yang sesuai
3) Lokasi penempatan produk yang baik
Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan kegiatan individu yang secara langsung
terlibat dalam pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian terhadap produk
atau jasa yang ditawarkan. Keputusan pembelian merupakan upaya konsumen untuk
memperoleh sebuah produk atau jasa di mana konsumen mencari informasi tentang
produk atau merek tertentu dan mengevaluasi seberapa baik alternatif ini
memecahkan masalah yang kemudian mengarah pada keputusan pembelian (Yati
Ambarwati et al., 2021). Indikator keputusan pembelian menurut Kotler dan
Armstrong, (2012) yaitu:
1) Timbul rasa keinginan terhadap suatu produk.
2) Adanya kebutuhan akan suatu produk.
3) Daya beli yang dimiliki setiap konsumen.
Word Of Mouth

Word of mouth adalah tindakan atau cara seseorang menyampaikan pendapat
atau kesan yang pernah dilihat, dialami dan dirasakan akan sebuah produk atau jasa
kepada orang lain, informasi tersebut dapat berupa positif maupun negatif. Word of
mouth merupakan salah satu saluran komunikasi yang sering digunakan perusahaan.
Komunikasi ini dinilai sangat efektif dan tidak perlu mengeluarkan biaya untuk
mempercepat proses pemasaran dan mampu memberikan keuntungan bagi
perusahaan. Pelanggan sering terlibat langsung berbagi pengalaman mereka dengan
pelanggan potensial lainnya tentang produk atau layanan. Dari mulut ke mulut
mengacu pada pertukaran komentar, pemikiran, atau ide antara dua atau lebih
konsumen yang bukan pemasar resmi perusahaan. Informasi dari mulut ke mulut
lebih sederhana dan lebih mudah dipahami konsumen karena pesan dalam informasi
datang langsung dari orang yang berpengalaman (Cahya et al., 2021).
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METODOLOGI

Penelitian ini menggunakan metode penelitian kuantitatif yaitu dengan
melakukan perhitungan dari sampel yang sudah didapatkan melalui pertanyaan-
pertanyaan dari responden. Dalam penelitian ini, metode pengambilan sampel yang
digunakan adalah metode non probability, karena peneliti tidak mendapatkan secara
rinci identitas responden yang akan digunakan dalam pembuatan kerangka sampel.
Dalam metode non probability ini menggunakan teknik purposive sampling yaitu
teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu (Sugiyono 2014). Dalam
penelitian ini populasi yang diteliti adalah semua konsumen yang pernah berbelanja
di Toko SRC Jumasri. Pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner dan sampel
yang diambil dari populasi tersebut serta perhitungannya menggunakan rumus
Lemeshow (Dr. Enny Radjab, M. AB & Dr Andi Jam’an, SE., 2017) sebagai berikut:

n=Z2% p(1-q)
a7
Keterangan:
N = Jumlah sampel
Z = Nilai Z pada kepercayaan 95% = 1,96
P = Estimator proporsi populasi (0,5)
d = Alpha (0,10) atau sampling error 10%

Jadi besar sampel dapat dihitung sebagai berikut:
n= (1,96)2.(0,5). (1-0,5)

(0,10)2

n=  3,8416 x 0,25
U, Ul

n= 96,04

Berdasarkan perhitungan yang sudah dilakukan maka diperoleh jumlah sampel
yang harus dipenuhi sebanyak 100 (pembulatan) responden yang sudah pernah
berbelanja di Toko SRC Jumasti.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Analisis Regresi Linear Berganda
Tabel 1 Analisis Regeresi Linier Berganda Variabel Bebas (X) dan Variabel
Intervening (Z) terhadap Variabel (Y)
Tabel 1 Analisis Regresi Linier Berganda
Coefficients?

Standardize
Unstandardized d

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 13.2641.211 10.951.000
variasi produk -.010 .082 -.015 -.127 .899
display produk .027 .104 .057 262  .794
word of mouth -.096 .112 -.196 -.851 .397

a. Dependent Variable: keputusan pembelian
Sumber: Data Primer, Diolah dengan SPSS
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Berdasarkan tabel hasil analisis regresi diperoleh persamaan linier berganda
sebagai berikut:
Y =-0,15 X1+ 0,057 X2 +-0,196 Z + e

Variabel variasi produk memiliki nilai sebesar -0,15 yang berarti bernilai negatif,
dapat diartikan bahwa variabel variasi produk berpengaruh negatif terhadap
keputusan pembelian yang mana jika semakin bervariasi produk maka akan semakin
menurun keputusan pembelian konsumen.
Variabel display layout memiliki nilai 0,057 yang berarti bernilai positif, sehingga
semakin baik display layout maka keputusan pembelian akan semakin tinggi.
Variabel word of mouth memiliki nilai -0,196 yang bernilai negatif, sehingga word of
mouth yang semakin tinggi maka keputusan pembelian akan menurun.

Tabel 2 Analisis Regresi Linier Berganda Variabel Bebas (X) terhadap Variabel
Intervening (Z)

Coefficients?

Standardize
Unstandardized d

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) -1.413 1.084 -1.303 .196
variasi produk .238 .070 172 3.414 .001
display layout .788 .049 .805 15.969.000

a. Dependent Variable: word of mouth
Sumber: Data Primer, Diolah dengan SPSS

Berdasarkan tabel hasil analisis regresi diperoleh hasil untuk variasi Produk
sebesar 0,238, display layout sebesar 0,788. Sehingga diperoleh persamaan Y =
0,172 X1 + 0,805 X2

Variabel variasi produk memiliki nilai sebesar 0,172 yang berarti bernilai positif,
sehingga semakin bervariasi produk maka word of mouth akan semakin tinggi.
Variabel display layout memiliki nilai 0,805 yang berarti bernilai positif, sehingga
semakin baik display layout maka word of mouth akan semakin tingi.

UiT
Tabel 3 Uji T Variabel Bebas dan Intervening terhadap Variabel Terikat
Coefficients?

Standardize
Unstandardized d

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 13.2641.211 10.951.000
variasi produk -.010 .082 -.015 -.127 .899
Display layout .027 .104 .057 262 .794
word of mouth -.096 .112 -.196 -.851 .397

a. Dependent Variable: keputusan pembelian
Sumber: Data Primer, Diolah dengan SPSS
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Pada hasil olah data menggunakan SPSS, dapat dilihat bahwa:

Variabel variasi produk mempunyai nilai sig 0,899 yang berarti lebih besar dari
0,05, sehingga dapat dikatakan bahwa variabel ini tidak berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian.

Variabel display layout memiliki nilai sig 0,794 dan lebih besar dari 0,05 maka
variabel ini tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian.

Variabel word of mouth memiliki nilai sig 0,397 yang memiliki nilai lebih besar
dari 0,05 maka variabel ini tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen.

Tabel 4 Uji T Variabel Bebas dengan Variabel Intervening

Coefficients?
Standardize
Unstandardized d
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -1.413 1.084 -1.303 .196
variasi produk .238 .070 172 3.414 .001
display layout .788 .049 .805 15.969.000

a. Dependent Variable: gord of mouth
Sumber: Data Primer, Diolah dengan SPSS

Pada hasil olah data menggunakan SPSS, dapat dilihat bahwa:

Variabel variasi produk mempunyai nilai sig 0,001 yang berarti lebih kecil dari
0,05, sehingga dapat dikatakan bahwa variabel ini berpengaruh signifikan terhadap
word of mouth.

Variabel display layout memiliki nilai sig 0,000 dan lebih kecil dari 0,05 maka
variabel ini memiiki pengaruh yang signifikan terhadap word of mouth.

Uji F
Tabel 5 Uji F (Simultan) Variabel bebas dan Intervening terhadap Variabel terikat

ANOVA?
Sum of
Model Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regressio6.434 3 2.145 .807 493
n
Residual 255.276 96 2.659
Total 261.710 99

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

b. Predictors: (Constant), word of mouth, variasi produk, display layout

Sumber: Data Primer, Diolah dengan SPSS

Berdasarkan tabel 4.13 diketahui bahwa uji simultan atau uji f variabel variasi
produk, display layout dan word of mouth secara simultan tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen. Hal tersebut berdasarkan nilai
sig hasil olah data sebesar 0,493 yang mana lebih besar dari 0,05.
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Tabel 6 Uji F (Simultan) Variabel Bebas terhadapa Variabel Intervening

ANOVA?
Mean
Model Sum of Squares Df Square F Sig.
1 Regression887.918 2 443.959 204.753.000°
Residual 210.322 97 2.168
Total 1098.240 99

a. Dependent Variable: word of mouth
b. Predictors: (Constant), display layout, variasi produk
Sumber: Data Primer, Diolah dengan SPSS

Berdasarkan tabel 4.14 diketahui bahwa uji simultan atau uji f variabel variasi
produk dan display layout secara simultan berpngaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen. Hal tersebut berdasarkan nilai sig hasil olah data sebesar
0,000 yang mana lebih kecil dari 0,05.

Uji Koefisien Determinasi (R?)
Tabel 7 Uji Koefisien Determinasi Variabel Terikat dan Intervening terhadap
Variabel Terikat
Model Summary

Adjusted RStd. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 1572 .025 -.006 1.63068

a. Predictors: (Constant), word of mouth, variasi produk,
display layout

Sumber: Data Primer, diolah dengan SPSS

Hasil uji koefisien determinasi dapat kita fokuskan pada nilai R Square sebesar
0,025. Dengan nilai tersebut dapat diidentifikasikan bahwa variabel variasi produk,
display layout, dan word of mouth berkontribusi terhadap keputusan pembelian
konsumen sebesar 0,025 atau 2,5% dan selebihnya dipengaruhi oleh variabel diluar
penelitian ini.

Tabel 8 Uji Koefisien Determinasi Variabel Terikat dan Intervening Terhadap
Variabel Terikat
Model Summary

Adjusted RStd. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 .8992 .808 .805 1.473

a. Predictors: (Constant), display layout, variasi produk
Sumber: Data Primer, diolah dengan SPSS

Hasil uji koefisien determinasi dapat kita fokuskan pada nilai R Square sebesar
0,808. Dengan nilai tersebut dapat diidentifikasikan bahwa variabel variasi produk
dan display layout, berkontribusi terhadap word of mouth sebesar 0,808 atau 80,8%
dan selebihnya dipengaruhi oleh variabel diluar penelitian ini.
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Uji Sobel

Uji Sobel untuk menguji kekuatan dari pengaruh tidak langsung variabel
independen (X) ke variabel dependen (Y) melalui variabel intervening (Z). Hasil uji
Sobel sebagai berikut.

WORD OF MOUTH
A=-0,10 B=-0,096
SE, = 0,082 SEp=0,112
£ \
KEPUTUSAN
VARIASI PRODUK BEMBEITAR ‘

Gambar 1 uji Sobel Test 1

Model di atas merupakan model yang terbentuk dari hasil regresi yang
membentuk model analisis jalur (path analysis) dengan variabel Word of Mouth
sebagai mediatornya. Hasil perhitungan nilai z dari sobel test adalah:

ab
7 =
J (b2SE?) + (a®SE})
- —0,10.0,096
1/(0,0962.0,0822) + (—0,102. 0,1122)
_ —0,0096
"~ 0,05363
7 = —51,22

Dari hasil perhitungan sobel test di atas mendapatkan nilai z sebesar -51,22, karena
nilai z yang diperoleh sebesar -51,22 < 1.96 dengan tingkat signifikansi 5% maka
membuktikan bahwa Word of Mouth tidak berhasil memediasi pengaruh variasi
produk terhadap keputusan pembelian.

/ WORD OF MOUTH \

A=D27 B=-0,096

SE, = 0,104 SEg=0,112
KEPUTUSAN
DISPLAY PRODUK HENABELLA

Gambar 4.2 uji Sobel Test 2
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Model di atas merupakan model yang terbentuk dari hasil regresi yang
membentuk model analisis jalur (path analysis) dengan variabel Word of Mouth
sebagai mediatornya. Hasil perhitungan nilai z dari sobel test adalah:

ab
7 =
\/(bZSEg) + (aZSEg)
- 0,27.0,096
/(0,0962.0,1042) + (0,272.0,1122)
- 0,02592
~0,00101413786
7 = 25,56

Dari hasil perhitungan sobel test di atas mendapatkan nilai z sebesar 25,56,
karena nilai z yang diperoleh sebesar 25,56 > 1.96 dengan tingkat signifikansi 5%
maka membuktikan bahwa Word of Mouth berhasil memediasi pengaruh Display
Layout terhadap keputusan pembelian.

Pembahasan
Pengaruh Variasi Produk terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan Hasil uji hipotesis menyatakan bahwa variabel variasi produk
memiliki pengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap variabel keputusan
pembelian. Terbukti dari hasil pengujian analis regresi linier berganda dengan nilai
koefisien regresi sebesar -0,15 dan uji t dengan nilai signifikan yaitu 0,899 > 0,05 dan
untuk nilai B sebesar -0,10. sehingga bisa didefinisikan bahwa variasi produk tidak
berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Hal tersebut dibuktikan
dalam analisis deskriptif tanggapan responden pada butir kelengkapan produk
memiliki nilai rata-rata yang paling tinggi dengan nilai 4.48, sedangkan untuk nilai
rata-rata yang paling rendah adalah butir variasi kemasan produk dengan nilai 4.26.
Hasil tersebut didukung dengan penelitian yang dilakukan oleh Ulfami & Saino, (2020)
yang menyatakan bahwa keberagaman produk tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian pada online shop Giyomi melalui Shopee. Hasil penelitian ini
juga bertentangan dengan yang dilakukan oleh Istigomah, (2019) yang menyatakan
bahwa variasi produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian. Jadi H1 yang telah dirumuskan dalam penelitian ini ditolak.
Pengaruh Display Layout Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan Hasil uji hipotesis menyatakan bahwa variabel Display Layout
memiliki pengaruh positif dan tidak signifikan terhadap variabel keputusan pembelian.
Terbukti dari hasil pengujian analis regresi linier berganda dengan nilai koefisien
regresi sebesar 0,057 dan uji t dengan nilai signifikan yaitu 0,794 > 0,05 dan untuk
nilai B sebesar 0,027, sehingga bisa didefinisikan bahwa display layout tidak
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal tersebut dibuktikan dalam analisis
deskriptif tanggapan responden pada butir Tata letak kasir yang sesuai memiliki nilai
rata-rata yang paling tinggi dengan nilai 3.98, sedangkan untuk nilai rata-rata yang
paling rendah adalah butir lokasi penempatan produk yang baik dengan nilai 3.71.
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Hasil tersebut didukung dengan penelitian yang dilakukan oleh Yati Ambarwati et al.,
(2021) menyatakan bahwa tata letak produk tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian. Dalam penelitiannya Astari, (2019) juga menyatakan bahwa display tidak
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil penelitian ini juga bertentangan
dengan yang dilakukan oleh Hidayat et al., (2018) menyatakan bahwa tata letak
berpengaruh terhadapa keputusan pembelian pada konsumen depo bangunan
malang. Mendukung penelitian sebelumnya penelitian yang dilakukan Astana dan
Katrina, (2021) menyatakan bahwa tata letak berrpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian. Jadi H2 yang telah dirumuskan dalam penelitian ini ditolak.
Pengaruh Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan Hasil uji hipotesis menyatakan bahwa variabel word of mouth
memiliki pengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap variabel keputusan
pembelian. Terbukti dari hasil pengujian analis regresi linier berganda dengan nilai
koefisien regresi sebesar -0,196 dan uji t dengan nilai signifikan yaitu 0,397 > 0,05
dan untuk nilai B sebesar -0,96, sehingga bisa didefinisikan bahwa word of mouth
tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hal tersebut dibuktikan dalam
analisis deskriptif tanggapan responden pada butir merekomendasikan ke teman dan
kerabat memiliki nilai rata-rata yang paling tinggi dengan nilai 4.03, sedangkan untuk
nilai rata-rata yang paling rendah adalah butir berbicara sangat positif dengan nilai
3.81. Hasil tersebut didukung dengan penelitian yang dilakukan oleh Mustakim,
(2019) menyatakan bahwa WOM berpengaruh negatif terhadap keputusan
pembelian. Hasil penelitian ini juga bertentangan dengan yang dilakukan oleh
Rembon et al., (2018) menyatakan bahwa WOM berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian bahkan WOM yang paling dominan pengaruhnya.
Jadi H3 yang telah dirumuskan dalam penelitian ini ditolak.
Pengaruh Variasi Produk Terhadap Word Of Mouth

Berdasarkan Hasil uji hipotesis menyatakan bahwa variabel variasi produk
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel word of mouth. Terbukti
dari hasil pengujian analis regresi linier berganda dengan nilai koefisien regresi
sebesar 0,172 dan uji t dengan nilai signifikan yaitu 0,001 < 0,05 dan untuk nilai B
sebesar 0,238, sehingga bisa didefinisikan bahwa variasi produk berpengaruh
terhadap word of mouth. Hasil tersebut didukung dengan hasil penelitian yang
dilakukan oleh Rembon et al., (2018) menyatakan bahwa WOM berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian bahkan WOM yang paling dominan
pengaruhnya dan juga didukung oleh Firdiansyah & Prawoto, (2021) yang
menunjukan bahwa variasi produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hal tersebut bertentangan dengan penelitian yang dilakukan
oleh Mustakim, (2019) menyatakan bahwa WOM berpengaruh negatif terhadap
keputusan pembelian dan didukung dengan penelitian yang dilakukan oleh Ulfami &
Saino, (2020) menyatakan bahwa keragaman produk tidak berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian pada online shop Giyomi melalui Shopee. Jadi H4
yang telah dirumuskan dalam penelitian ini diterima.
Pengaruh Display Layout Terhadap Word Of Mouth

Berdasarkan Hasil uji hipotesis menyatakan bahwa variabel display layout
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel word of mouth. Terbukti
dari hasil pengujian analis regresi linier berganda dengan nilai koefisien regresi

129



Oikos: Jurnal Kajian Pendidikan Ekonomi dan IImu Ekonomi, ISSN Online: 2549-2284
Volume VII Nomor 1, Januari 2023

sebesar 0,805 dan uji t dengan nilai signifikan yaitu 0,000 < 0,05 dan untuk nilai B
sebesar 0,788, sehingga bisa didefinisikan bahwa display layout berpengaruh
terhadap word of mouth. Hasil tersebut didukung dengan hasil penelitian yang
dilakukan oleh Pratama, (2020) menyatakan bahwa WOM berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian pada Cafe Kolong Jember dan juga didukung
penelitian yang dilakukan oleh Hidayat et al., (2018) menyatakan bahwa tata letak
berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada konsumen Depo Bangunan
Malang. Hal tersebut bertentangan dengan penelitian yang dilakukan oleh Mustakim,
(2019) menyatakan bahwa WOM berpengaruh negatif terhadap keputusan pembelian
dan didukung dengan penelitian yang dilakukan oleh Yati Ambarwati et al., (2021)
yang menyatakan bahwa tata letak produk tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian. Jadi H5 yang telah dirumuskan dalam penelitian ini diterima.
Pengaruh Variasi Produk Melalui Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian
Hasil olah data menggunakan uji sobel untuk pengaruh variabel variasi produk
terhadap keputusan pembelian melalui word of mouth diperoleh nilai z sebesar -
51,22, karena nilai z yang diperoleh sebesar -51,22 < 1.96 dengan tingkat signifikansi
5% maka membuktikan bahwa Word of Mouth tidak berhasil memediasi pengaruh
variasi produk terhadap keputusan pembelian. Jadi H6 yang telah dirumuskan dalam
penelitian ini ditolak.
Pengaruh Display Layout Melalui Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian
Hasil olah data menggunakan uji sobel untuk pengaruh variabel variasi produk
terhadap keputusan pembelian melalui word of mouth diperoleh nilai z sebesar 25,56,
karena nilai z yang diperoleh sebesar 25,56 > 1.96 dengan tingkat signifikansi 5%
maka membuktikan bahwa Word of Mouth berhasil memediasi pengaruh display
layout terhadap keputusan pembelian. Jadi H7 yang telah dirumuskan dalam
penelitian ini diterima.

PENUTUP

Berdasarkan Hasil uji hipotesis menyatakan bahwa variabel variasi produk
memiliki pengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap variabel keputusan
pembelian. Terbukti dari hasil pengujian analis regresi linier berganda dengan nilai
koefisien regresi sebesar -0,15 dan uji t dengan nilai signifikan yaitu 0,899 > 0,05 dan
untuk nilai B sebesar -0,10. sehingga bisa didefinisikan bahwa variasi produk tidak
berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen.

Berdasarkan Hasil uji hipotesis menyatakan bahwa variabel Display Layout
memiliki pengaruh positif dan tidak signifikan terhadap variabel keputusan pembelian.
Terbukti dari hasil pengujian analis regresi linier berganda dengan nilai koefisien
regresi sebesar 0,057 dan uji t dengan nilai signifikan yaitu 0,794 > 0,05 dan untuk
nilai B sebesar 0,027, sehingga bisa didefinisikan bahwa display layout tidak
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan Hasil uji hipotesis menyatakan bahwa variabel word of mouth
memiliki pengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap variabel keputusan
pembelian. Terbukti dari hasil pengujian analis regresi linier berganda dengan nilai
koefisien regresi sebesar -0,196 dan uji t dengan nilai signifikan yaitu 0,397 > 0,05
dan untuk nilai B sebesar -0,96, sehingga bisa didefinisikan bahwa word of mouth
tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
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Berdasarkan Hasil uji hipotesis menyatakan bahwa variabel variasi produk
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel word of mouth. Terbukti
dari hasil pengujian analis regresi linier berganda dengan nilai koefisien regresi
sebesar 0,172 dan uji t dengan nilai signifikan yaitu 0,001 < 0,05 dan untuk nilai B
sebesar 0,238, sehingga bisa didefinisikan bahwa variasi produk berpengaruh
terhadap word of mouth.

Berdasarkan Hasil uji hipotesis menyatakan bahwa variabel display layout
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel word of mouth. Terbukti
dari hasil pengujian analis regresi linier berganda dengan nilai koefisien regresi
sebesar 0,805 dan uji t dengan nilai signifikan yaitu 0,000 < 0,05 dan untuk nilai B
sebesar 0,788, sehingga bisa didefinisikan bahwa display layout berpengaruh
terhadap word of mouth.

Hasil olah data menggunakan uji sobel untuk pengaruh variabel variasi produk
terhadap keputusan pembelian melalui word of mouth diperoleh nilai z sebesar -
51,22, karena nilai z yang diperoleh sebesar -51,22 < 1.96 dengan tingkat signifikansi
5% maka membuktikan bahwa Word of Mouth tidak berhasil memediasi pengaruh
variasi produk terhadap keputusan pembelian.

Hasil olah data menggunakan uji sobel untuk pengaruh variabel variasi produk
terhadap keputusan pembelian melalui word of mouth diperoleh nilai z sebesar 25,56,
karena nilai z yang diperoleh sebesar 25,56 > 1.96 dengan tingkat signifikansi 5%
maka membuktikan bahwa Word of Mouth berhasil memediasi pengaruh display
layout terhadap keputusan pembelian.
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