
Jurnal Manajemen Lancang Kuning 
Vol. 3. No.5, Oktober  2025 : 363-372 

EISSN : 3047-597X  

363 

 

PENDAHULUAN  

Pertumbuhan dalam ekonomi, 

teknologi, dan budaya di zaman 

globalisasi saat ini menciptakan 

peningkatan kebutuhan manusia. 

Kebutuhan ini tidak hanya mencakup 

keperluan dasar, tetapi juga keinginan 

individu. Pemenuhan keinginan pribadi 

menjadi hal yang sangat penting bagi 

beberapa kelompok, sehingga kebutuhan 

ini sama pentingnya dengan kebutuhan 

dasar dalam hal pemenuhan. 

Kebutuhan individu yang kerap 

dituntut pemenuhannya oleh kalangan 

hawa merupakan melindungi penampilan 

lewat perawatan kesehatan serta 

kecantikan. Pada dikala ini kecantikan 

ialah perihal yang kerap di bicarakan oleh 

kalangan hawa, karena cantik merupakan 

hal yang diidam-idamkan dan diharapakan 

oleh kaum hawa agar bisa tampil percaya 

diri di depan umum.  

Oleh sebab itu banyak cara yang 

dilakukan oleh kaum hawa agar bisa 

nampak menawan semacam 

melaksanakan terlihat menarik seperti 

menjaga kulit dan wajah, karena saat ini 

memiliki kecantikan adalah keharusan bagi 

setiap hawa. Kecantikan dianggap sebagai 

kebutuhan dasar yang harus dipenuhi oleh 

kaum hawa pada waktu tertentu, yang 

menyebabkan permintaan untuk kecantikan 

semakin meningkat dikalangan masyarakat. 

Hal ini membuat banyak klinik 

kecantikan muncul menawarkan beragam 

macam perawatan untuk wajah, kulit, dan 

rambut (saputra,2016) (Manullang, 2024).  

Saat ini masyarakat indonesia sangat aktif 

dalam merawat kesehatan kulit mereka 

dengan menggunakan yang biasanya 

disebut produk perawatan kulit atau 

skincare, Perawatan kulit atau skincare 

adalah upaya seseorang untuk merawat 

kulit dengan produk atau alat tertentu, baik 

tradisional maupun modern, untuk 

mencapai kulit yang terawat, sehat dan 

cantik. Kepedulian merawat kesahatan kulit 

tersebut telah menjadi keunggulan yang 

terpenting sekaligus.   
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Abstract: This study aims to determine and analyze the influence of Word Of Mouth (WOM) 

and Product Quality partially and simultaneously on Purchasing Decisions at the residence of 

Rumawan Trisna DRW Skincare. The sample in this study amounted to 91 people, and used 

data collection techniques by means of field information. in this study using Multiple Linear 

Regression Analysis using the help of Statitical Product And Service Solutions (SPSS) 

version 26. the results of the study are 1) Word of Mouth (WOM) partially has a significant 

and positive impact on Purchasing Decisions with t count 2.951> t table 1.98729, two) 

Product Quality simultaneously has a significant and positive impact on Purchasing Decisions 

using t count 4.840> t table 1.98729, three) Word Of Mouth (WOM) and Product Quality 

simultaneously have a significant and positive influence on Purchasing Decisions using 

32.810> ft table 3.95, and 4) the impact of Word Of Mouth (WOM) and Product Quality on 

Purchasing Decisions is 42.7% while the remaining 57.3% is determined by external factors 

not discussed in this study. 
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Perkembangan ini akan meningkatkan 

pertumbuhan sektor kecantikan terutama 

dalam bidang skincare. 

Di sisi lain, pemasaran melalui 

rekomendasi lisan adalah salah satu 

metode yang sangat penting dan dapat 

dipengaruhi oleh kepuasan pelanggan, 

yang bergantung pada nilai yang 

dirasakan serta citra merek perusahaan. 

Saat ini, perusahaan menggunakan 

berbagai cara untuk menjual produk 

mereka. Salah satu metode tersebut adalah 

pemasaran dari mulut ke mulut (WOM), 

(Thamrin, 2016) (Manullang, 2024).  

Pemasaran dari mulut ke mulut 

memang mempunyai pengaruh signifikan 

terhadap perusahaan. Khususnya ketika 

produk yang ditawarkan mendapatkan 

ulasan dari influencer atau tokoh publik 

yang cukup berpengaruh di masyarakat. 

Semakin terkenal orang tersebut, semakin 

luas pula pembicaraan mengenai produk 

perusahaan. Metode pemasaran dari mulut 

ke mulut tidak dibatasi oleh ruang dan 

waktu teknik ini dapat terjadi secara 

langsung dari seseorang ke yang lain, 

maupun secara tidak langsung melalui 

media elektronik. (Manullang, 2024).  

Temuan mengenai skincare yang 

mengandung bahan berbahaya dapat 

mengurangi kepercayaan konsumen 

terhadap kualitas produk skincare, baik 

yang berasal dari dalam maupun luar 

negeri. Kualitas produk sangat penting 

dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen, karena produk yang 

berkualitas baik akan memberikan 

dampak positif bagi perusahaan (Saputra, 

2016) (Manullang, 2024).  

Hal ini mendorong perusahaan di 

bidang kecantikan, khususnya DRW 

Skincare, untuk terus berinovasi dan 

meningkatkan kualitas produk agar sesuai 

dengan permintaan pasar. Persaingan dan 

variasi produk yang tersedia dalam 

pemasaran memudahkan calon pembeli 

untuk memilih produk yang sesuai dengan 

kebutuhan dan keinginan mereka.  

DRW Skincare adalah sebuah brand 

yang diciptakan oleh dokter ahli estetika 

medis bernama dr. Wahyu Triasmara. DRW 

Skincare tidak semata-mata fokus pada 

penanganan pasien secara online tetapi, dr. 

Wahyu Triasmara juga membuat klinik 

kecantikan yang sering disebut dengan 

Rumah Cantik yang memiliki banyaknya 

cabang semua daerah yang terdapat 

diindonesia salah satunya adalah Rumah 

Cantik Trisna DRW Skincare ini,  yang 

merupakan salah satu distributor DRW 

Skincare yang terletak di cabang 

Pekanbaru,  

Tempat di mana dokter bisa merawat pasien 

di mana saja dan kapan saja, memastikan 

pasien mendapatkan perawatan dari dokter. 

Dengan demikian, diharapkan DRW 

Skincare dapat menjadi solusi bagi pasien 

yang menghadapi keterbatasan dalam 

mengunjungi klinik. Salah satu metode 

yang dapat diterapkan oleh perusahaan 

DRW Skincare untuk meningkatkan 

penjualan adalah melalui rekomendasi 

mulut ke mulut untuk menilai kualitas 

produk dan mempengaruhi pilihan 

pembelian konsumen.  

DRW Skincare bergerak pada bidang 

kecantikan dimana Word Of Mouth (WOM) 

merekomendasikan melalui secara lisan dari 

satu orang ke orang lain sangat berperan 

besar, karena konsumen DRW skincare 

sering membeli produk berdasarkan 

testimoni teman, keluarga atau ulasan 

lainnya. Kegiatan Word Of Mouth (WOM) 

yang dilakukan DRW skincare melibatkan 

beberapa strategi terutama memanfaatkan  

pengalaman pelanggan dan jaringan reseller 

untuk memperluas jangkauan pasar. Yang 

dimaksud dengan reseller disini adalah 

DRW skincare memiliki jaringan reseller 

atau konsultan kecantikan yang tidak 

sekadar menawarkan produk, melainkan 

juga menyampaikan edukasi. kepada calon 

pembeli dan sering kali membagikan cerita 

sukses atau pengalam disetiap pelanggan. 

Word of mouth merupakan ungkapan 

apresiasi atau penghargaan (Hasan. 2013) 

(Manullang, 2024), Masukan serta ulasan 
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dari konsumen mengenai pengalaman 

yang mereka alami atas layanan jasa dan 

produk yang betul - betul mempengaruhi 

keputusan pelanggan atau perilaku 

pembelian mereka. Rekomendasi dari 

mulut ke mulut bisa membangun 

kepercayaan di antara pelanggan. 

Pembicaraan ini terjadi secara natural 

antara individu. Rekomendasi dari mulut 

ke mulut merujuk pada diskusi yang 

dilakukan oleh konsumen secara langsung 

(Andy,2019). (Manullang, 2024).  

Kualitas produk mengacu pada 

seberapa baik produk dapat menjalankan 

fungsi yang diharapkan. Ini mencakup 

aspek seperti daya tahan, keandalan, 

akurasi, kemudahan dalam penggunaan, 

serta perbaikan produk dan karakteristik 

lainnya. Berdasarkan pengertian tersebut, 

dapat disimpulkan bahwa kualitas produk 

memiliki peran penting dalam 

memperkuat posisi perusahaan dalam 

bersaing dengan yang lain (Kotler & 

Armstrong, 2012).  

(Manullang, 2024).  

Hubungan antara rekomendasi dari 

mulut ke mulut dan kualitas produk dapat 

menghasilkan efek signifikan pada 

keputusan pembelian konsumen. Pendapat 

positif dari mulut ke mulut dapat 

meningkatkan kepercayaan konsumen 

terhadap produk yang ditawarkan, 

sedangkan kualitas produk yang tinggi 

bisa mendorong konsumen untuk 

merekomendasikan produk itu kepada 

orang lain. Dengan demikian, penting 

untuk mengeksplorasi hubungan ini agar 

Rumah Cantik Trisna DRW Skincare 

dapat mengoptimalkan strategi pemasaran 

dan meningkatkan penjualannya. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 1 Data Penjualan Rumah 

Cantik Trisna DRW Skincare pada 

tahun 2020 – 2024 : 

 
Sumber: Data Olahan, 2025 

 

Dari informasi yang disajikan dalam 

tabel, dapat diamati adanya tren 

peningkatan dan penurunan tahunan. 

Meskipun penjualan mengalami kenaikan 

dan penurunan pada setiap tahunnya. 

Penurunan penjualan yang cukup drastis 

dirasakan pada tahun 2021 diakibatkan 

adanya pandemi covid 19. 

Kemudian ditahun berikutnya 

kembali mengalami peningkatan dan 

penurunan kembali. Berdasarkan latar 

belakang yang telah diuraikan, maka 

penulis mengambil penelitian dengan judul 

“Pengaruh Word Of Mouth (WOM) dan 

Kualitas Produk Terhadap keputusan 

Pembelian Pada Rumah Cantik DRW 

Skincare”. 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Manajemen 

Menurut Nurmansyah (2018;107), 

malnaljemen dalpalt dipalhalmi sebalgali proses 

ya lng memalksimallkaln kontribusi dengaln 

memalnfalaltkaln sumber dalya l malnusial, 

malteriall, metode, finalnsiall, daln modall. Hall 

ini dilalkukaln dengaln meneralpkaln fungsi-

fungsi malnaljeriall untuk mencalpali tujualn 

ya lng telalh ditetalpkaln oleh orgalnisalsi.  

 

Malnaljemen Pemalsalraln  
Malnaljemen pemalsalraln alda llalh 

seralngkalialn kegialtaln ya lng mencalkup 

alnallisis, perencalna laln, pelalksalnalaln, serta l 

pengendallialn progra lm ya lng bertujua ln 

untuk menciptalkaln, menjalgal, da ln 

mengembalngkaln hubunga ln ya lng salling 

menguntungka ln denga ln talrget pembeli 
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untuk mencalpali tujualn orga lnisalsi altalu 

perusalhalaln (Sudalrtal, 2022).  

 

Word Of Mouth  
Kiki Joesyialnal (2018:73) (Pustalka l 

et all. , 2015) menjelalskaln balhwa l Word Of 

Mouth aldallalh bentuk pemalsalraln yalng 

melibaltkaln komunikalsi alntalr individu, 

balik secalra l lalngsung, melallui tulisaln, altalu 

dengaln menggunalkaln peralngkalt 

elektronik ya lng terhubung ke internet. 

Kegialtaln ini berdalsa lrkaln penga llalmaln 

seseoralng tentalng produk altalu lalyalnaln. 

Dalri definisi di altals, bisal disimpulkaln 

balhwal Word Of Mouth aldallalh proses 

berbalgi informalsi tentalng penilalialn altalu 

palndalnga ln mengenali sebualh produk altalu 

lalya lnaln kepaldal ora lng-oralng di sekitalr, 

untuk membalntu callon konsumen 

mengetalhui alpa lkalh produk tersebut palntals 

untuk digunalkaln altalu tidalk.  

Kotler da ln Keller (2016:645) 

menya ltalka ln balhwal Word Of Mouth 

aldallalh metode pemalsalraln yalng salngalt 

efektif sertal sa llalh saltu pendorong 

penjuallaln ya lng kualt. Ini terjaldi ketika l 

konsumen seca lral sukalrelal membalgikaln 

pengallalma ln, pendalpalt, altalu rekomendalsi 

merekal tentalng sualtu produk kepalda l 

oralng lalinnyal.  

ALndreals (Listalnial, 2022) (Salfitri et 

all. , 2024:5) menjelalskaln balhwal palda l 

dalsalrnya l, Word Of Mouth aldallalh pesaln 

ya lng berka litaln dengaln produk altalu 

lalya lnaln dalri sebualh perusalhalaln, yalng juga l 

berhubungaln denga ln perusa lhala ln itu 

sendiri. Pesaln ini bialsalnyal berupa l 

komentalr mengenali performa l produk, 

kuallitals, kejujuraln, kecepaltaln pelalya lnaln, 

daln alspek lalinnya l ya lng diallalmi oleh 

individu daln kemudialn diteruskaln kepalda l 

oralng lalin.  

Halsaln (2020:96) menyebutka ln 

bebera lpal indikaltor uta lmal dalri Word Of 

Mouth sebalgali berikut:  

1. Perolehaln Informalsi: Tingkalt di 

malnal konsumen mendalpaltkaln 

informalsi tentalng produk altalu 

lalya lnaln melallui komunikalsi lisaln. 

2. Dorongaln untuk Berba lgi: Seberalpa l 

besalr keinginaln konsumen untuk 

membalgikaln penga llalmaln altalu 

informalsi tentalng produk altalu 

lalya lnaln kepaldal oralng lalin.  

 

Kuallitals Produk 

Gunalwaln (2022:20) (Ii & Teoritis, 

2021) berpendalpalt ba lhwal kuallitals produk 

aldallalh kema lmpualn sualtu produk dallalm 

memenuhi kebutuhaln pela lnggaln. 

Kebutuhaln pelalnggaln termalsuk di 

dallalmnyal aldallalh da lyal talhaln produk, 

kealndallaln, kemudalhaln penggunalaln, serta l 

altribut lalin ya lng bernilali.  

Menurut Yunital (2021:60) (Winallda l 

& Sudalrwa lnto, 2021), kuallitals produk 

terdiri dalri sekumpulaln kalralkteristik balralng 

daln jalsal yalng memiliki kemalmpualn untuk 

memenuhi kebutuhaln, yalng mencalkup 

ketalhalnaln, kealndalla ln, alkuralsi, kemudalhaln 

peralwaltaln, daln altribut lalinnya l.  

ALrinalwalti (2021:164) (Ii & Teoritis, 

2021) menekalnkaln balhwal kua llitals produk 

aldallalh keseluruhaln fitur daln kalralkteristik 

ya lng dalpalt memualskaln kebutuhaln ya lng 

diungkalpkaln malupun ya lng tersembunyi.  

Moko (2021:121) mendefinisikaln 

kuallitals produk sebalgali kalralkteristik ya lng 

membedalkaln tingkalt keunggulaln sualtu 

produk.  

Menurut, et.all (2017) (Ii & Teoritis, 

2021) kuallialtals produk terdiri dalri beberalpa l 

indikaltor, ya litu: 

1. Kinerjal (kinerjal): berkalitaln denga ln 

kalralkteristik opera lsi dalsalr dalri 

sebualh produk.  

2. Duralbility (dalya l talhaln): 

menunjukkaln seberalpa l lalmal produk 

dalpalt digunalka ln sebelum halrus 

digalnti. Semalkin sering produk 

digunalkaln, semalkin tinggi da lya l 

talhalnnyal.  

3. Fitur (fitur): a ldallalh kalralkteristik 

ya lng ditalmbalhka ln untuk 

meningka ltkaln fungsi produk alta lu 

menalrik perhaltialn konsumen.  

4. Kealndallaln mengalcu palda l 

kemungkina ln balhwal sualtu produk 
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alkaln berkinerjal memualskaln altalu 

ga lgall dalla lm jalngkal walktu tertentu. 

Semalkin kecil kemungkinaln 

terjaldinyal kegalgallaln fungsi, 

semalkin dalpalt dialndallkaln produk 

tersebut.  

5. Estetikal berkalitaln dengaln alspek 

visuall sualtu produk, seperti bentuk 

fisik, galya l, desalin alrtistik, daln 

lalin-lalin.  

6. Kuallitals yalng Diralsalkaln sering 

kalli digalmbalrkaln sebalga li halsil 

pengukuraln tidalk la lngsung kalrena l 

konsumen mungkin kuralng 

memalhalmi altalu mendalpaltka ln 

informalsi tentalng produk yalng 

bersalngkutaln. 

7.  

Keputusaln Pembelia ln 

Tjiptono (2020:21) menjelalskaln 

balhwal keputusaln pembelialn alda llalh proses 

di malnal konsumen mengetalhui produk 

altalu merek tertentu daln menilali seberalpa l 

efektif setialp pilihaln dallalm menyelesalikaln 

malsallalh yalng dihaldalpinya l, ya lng alkhirnya l 

membalwal paldal keputusaln untuk membeli.  

Kotler daln ALrmstrong (2019:181) 

menya ltalka ln balhwal keputusaln pembelialn 

konsumen merupalkaln tindalkaln memilih 

daln membeli merek yalng disukali dalri 

berbalgali pilihaln ya lng tersedial.  

Falhmi (2016:57) (Tual et all. , 2022) 

berpenda lpalt balhwal keputusaln pembelialn 

aldallalh perilalku konsumen dallalm memilih 

produk yalng dialnggalp dalpalt memenuhi 

kebutuhaln daln keinginaln merekal. 

Kotler daln Keller (2018) 

menjelalskaln balhwal aldal limal falktor ya lng 

dalpalt mempengalruhi keputusaln untuk 

membeli, yalitu:  

1. Pengenallaln Malsallalh (Kebutuhaln). 

Proses pembelialn dimulali dengaln 

kesaldalraln alkaln malsallalh altalu 

kebutuhaln. Pembeli menya ldalri 

aldalnya l perbedalaln alntalral kondisi 

ya lng a ldal daln kondisi yalng 

diinginkaln. Kebutuha ln ini bisal 

muncul dalri dorongaln yalng bera lsall 

dalri dallalm diri pembeli altalu dalri 

lingkungaln lualr.  

2. Pencalria ln Informalsi. Seoralng 

konsumen yalng tertalrik bialsalnya l 

alkaln mencalri lebih balnyalk 

informalsi. Jikal keinginaln konsumen 

salngalt kua lt daln produk ya lng 

diinginkaln tersedial, malka l 

kemungkina ln besalr produk tersebut 

alkaln dibeli. Jikal tidalk, konsumen 

bisal mengingalt kebutuhaln tersebut 

altalu mencalri informalsi yalng 

relevaln. Sumber informalsi bisal 

beralsall dalri berbalgali tempalt.  

3. Evallualsi Berbalgali ALlternaltif. 

Pemalsalr perlu memalhalmi 

balgalimalnal konsumen melalkukaln 

evallualsi a llternaltif ya lng berbedal. 

Konsumen tidalk selallu 

menggunalkaln saltu calral untuk 

mengevallualsi dallalm semual situalsi 

pembelialn.  

4. Keputusaln Pembelialn. Dallalm 

proses evallualsi, konsumen alkaln 

menyusun peringkalt daln 

menentukaln nialt untuk membeli. 

Nalmun, aldal dual falktor ya lng dalpalt 

mempengalruhi nialt daln keputusaln 

dallalm melalkukaln pembelialn.  

Perilalku Palscal Pembelialn. Setela lh 

membeli sualtu produk, konsumen bisa l 

meralsal pua ls altalu tidalk puals, yalng alkaln 

tercermin dallalm sikalp mereka l setelalh 

pembelialn. 

 

METODE PENELITIAN 

Objek Penelitialn 

Objek penelitialn aldallalh titik fokus 

dallalm sualtu penelitialn ya lng bertujualn 

untuk mendalpaltka ln jalwalbaln altalu solusi 

altals permalsallalhaln ya lng aldal. Menurut 

Sugiyono (2015: 144), objek penelitialn 

merupalka ln salsalraln ilmialh untuk 

mengumpulkaln da ltal dengaln tujualn daln 

kegunalaln tertentu mengenali sualtu hall ya lng 

objektif, vallid, daln dalpalt dipercalyal. Dallalm 

penelitialn ini, penulis menalrgetkaln 

pelalnggaln DRW Skincalre (Rumalh Calntik 

Trisnal DRW Skincalre).  
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Populalsi daln Salmpel 
Penelitialn ini memiliki popula lsi 

ya lng belum diketa lhui dika lreka ln peneliti 

belum mengetalhui jumla lh palsti palda l 

pelalnggaln Ruma lh Calntik Trisnal DRW 

Skincalre pa ldal talhun 2024. 

Jumlalh salmpel yalng digunalka ln 

dallalm penelitialn ini ditentukaln dengaln 

menggunalkaln rumus ya lng dikemuka lkaln 

oleh Halir. Menurut Halir et all (2019), 

rumus Halir digunalkaln dallalm penelitialn 

ya lng tidalk memiliki jumlalh populalsi yalng 

dengaln jelals dalpalt diidentifikalsi, ya litu 

sialpal salja l yalng menjaldi pelalnggaln DRW 

Skincalre.  

Dalpalt dihitung denga ln mengallikaln 

5 – 10 dengaln jumlalh indika ltor. Sehingga l 

jumlalh indikaltor sebalnyalk 13 dikalli 7 (13 

x 7 = 91). Jaldi melallui perhitungaln 

mengalcu paldal rumus tersebut, malka l 

jumlalh salmpel ya lng digunalkaln dalla lm 

penelitialn ini aldallalh sebalnyalk 91 

responden. 

 

Teknik Pengalmbila ln Sa lmpel 

Dallalm metode pengalmbilaln salmpel, 

peneliti mengikuti teknik ya lng dijelalskaln 

oleh Sugiono (2018: 138), ya litu metode 

ya lng mempertimbalngkaln beberalpal alspek 

sesuali dengaln kriterial ya lng diinginkaln.  

Kriterial penga lmbila ln salmpel palda l 

penelitialn ini aldallalh walnital palda l 

pelalnggaln Ruma lh Calntik Trisnal DRW 

Skincalre daln ya lng bersedia l untuk mengisi 

forum Kusioner. Teknik ya lng diteralpkaln 

dallalm penelitialn ini aldallalh purposive 

salmpling. 

 

Jenis Da ltal daln Sumber Da ltal 

ALdalpun daltal ya lng digunalkaln dallalm 

penelitialn ini aldallalh kuallitaltif daln 

kualntitaltif. Paldal penelitialn ini penulis 

menggunalkaln dua l jenis daltal ya litu dalta l 

primer daln da ltal sekunder. 

 

Teknik Pengumpula ln Daltal 

Untuk mengumpulkaln daltal, penulis 

memilih menggunalkaln kuesioner sebalgali 

metode pengumpulaln daltal.  

 

Defenisi Daln Operalsionallisalsi Valrialbel 

Valrialbel yalng diteliti mencalkup 

semual hall yalng ditentukaln oleh peneliti 

untuk dialnallisis, sehinggal informalsi 

mengenali hall tersebut dalpalt diperoleh daln 

disimpulkaln (Sugiyono, 2014). Dallalm 

penelitialn ini, terdalpalt dual valrialbel ya lng 

ditetalpkaln, ya litu valrialbel independen daln 

valrialbel dependen. Valrialbel independen 

dallalm studi ini alda llalh Word Of Mouth (X1) 

daln Kua llitals Produk (X2), sementalra l 

valrialbel dependen ya lng diteliti aldallalh 

Keputusaln Pembelialn (Y).  

 

ALnallisis Daltal 

Penelitialn ini mengalnallisis dalta l 

menggunalkaln balntualn SPSS  versi 26 

menggunalkaln uji instrumen penelitialn : 

seperti uji daltal penelitialn uji valliditals,uji 

realbilitals,uji alsumsi klalsik yalitu uji 

normallitals,uji multikolinealritals, uji 

alutokorelalsi daln uji heterokeda lstisitals, uji 

alnallisis regresi linier bergalndal untuk 

melihalt hubungaln. uji hipotesis : uji t uji f 

daln uji r squalre.. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

Tabel 2 Ha lsil Uji Va llidita ls 

 
Sumber: halsil olalha ln output SPSS Versi 26, 

2025 

 

 Dalpalt disimpulkaln balhwal semua l 

instrumen menunjukkaln nilali r hitung lebih 

tinggi dalri palda l nilali r ta lbel ya litu 0,204. 

Malkal disimpulkaln semual pernyalta laln dallalm 

kuesioner tersebut dia lngga lp va llid, daln 
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kuesioner tersebut dalpalt dialngga lp vallid 

untuk digunalkaln dallalm penelitia ln ini.  

 

Tabel 3 Halsil Uji Relialbilitals 

 
Sumber: halsil ola lha ln output SPSS Versi 

26, 2025 

 

Berdalsalrkaln uji relia lbilitals paldal 

talbel dialtals da lpalt diperolalh seluruh 

valrialbel mimiliki nilali Cronbalch’s ALlpha l 

lebih besalr dalri Nila li Kritis ya litu 0,60 

sehingga l kuesioner dinya ltalkaln memiliki 

tingkalt konsistensi ya lng balik daln relialbel 

untuk digunalkaln paldal riset selalnjutnya l. 

 

Tabel 4 Halsil Uji Norma llitals 

 
Sumber: halsil ola lha ln output SPSS Versi 

26, 2025 

 

Berdalsalrkaln halsil Uji Normallitals 

ya lng telalh dilalkukaln dalpalt diketalhui 

balhwal nilali alsymp.sig (2-taliled) sebesalr 

0,200 yalng lebih besa lr dalri 0,05 sehingga l 

dalpalt disimpulkaln balhwal daltal penelitialn 

ini berdistribusi normall.  

 

Tabel 5 Halsil Uji Multikolinealritals 

 
Sumber: halsil ola lha ln output SPSS Versi 

26, 2025 

 

Berdalsalrkaln halsil talble Uji 

Multikolinealritals menggunalkaln 

Collinealrity Staltistic paldal SPSS versi 26 

ya lng menjelalskaln ba lhwal valrialble Worf Of 

Mouth (WOM) daln Kuallitals Produk 

memiliki nilali toleralnce lebih dalri 0,10 daln 

nilali VIF tidalk lebih dalri 10. Malkal dalpalt 

disimpulkaln balhwal tidalk terjaldinya l 

multikolinealritals paldal mode regresi.  

 

Tabel 6 Halsil Uji ALutokorelalsi 

 
Sumber: halsil olalha ln output SPSS Versi 26, 

2025 

 

Berdalsalrkaln ha lsil talbel dialtals, nilali 

durbin-witson sebesa lr 1.904, sedalngkaln 

nilali baltals ba lwalh (dL) sebesalr 1.6143 da ln 

baltals altals (dU) sebesa lr 1.7040. Kalrenal nilali 

durbin-witson beraldal dialntalral dU (1.7040) 

daln 4 – dU (2.296), 1.7040 < 1.904 < 2.296 

malkal dalpalt disimpulkaln balhwal tidalk 

terdalpa lt alutokorelalsi dallalm model regresi. 

Dengaln demikialn, model regresi lalya lk 

digunalkaln dallalm alna llisis selalnjutnya l.     

 

Tabel 7 Halsil Uji Heterokedalstisitals 

 
Sumber: halsil olalha ln output SPSS Versi 26, 

2025 

 

Berdalsalrkaln galmbalr dialtals dalpa lt 

dilihalt titik – titik menyebalr secalral alcalk 

daln tidalk membentuk sualtu polal tertentu 

ya lng jelals tersebalr dialtals alngkal nol palda l 

sumbu Y, kalrenal itu dalpalt disimpulkaln 

balhwal regresi da llalm penelitialn tidalk 

terdalpa lt pengalruh heteroskedalstisitals. 
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Tabel 8 Halsil Uji Regresi Linealr 

Berga lndal 

 
Sumber: halsil ola lha ln output SPSS Versi 

26, 2025 

 

Nilali konstalntal (α) memiliki nilali 

positif sebesalr 4,809, Nilali koefisien 

regresi untuk valrialbel wors of mouth yalitu 

sebesalr 0,519, Nilali koefisien regresi 

untuk valrialbel Kuallitals Produk ya litu 

sebesalr 0,47.  

 

Tabel 9 Halsil Uji t (Palrsiall) 

 
Sumber: halsil ola lha ln output SPSS Versi 

26, 2025 

 

Paldal valrialbel Word Of Mouth 

(WOM) menunjukkaln balhwal nilali thitung 

2,951 > tta lbel 1,98729 daln nilali signifikaln 

sebesalr 0,004 lebih kecil dalri 0,05 (sig 

(0,004 < 0,05) dengaln nilali koeifisien 

positif yalitu 0,519, Paldal valria lbel Kuallitals 

Produk menunjukkaln balhwal nilali thitung 

4,840 > tta lbel 1,98729 daln nilali signifikaln 

sebesalr 0,000 lebih kecil dalri 0,05 (sig 

(0,000 < 0,05) dengaln nilali koeifisien 

posistif yalitu 0,471. 

 

Tabel 10 Halsil Uji f (Simultaln) 

 
Sumber: halsil ola lha ln output SPSS Versi 

26, 2025 

 

Berdalsalrkaln ta lble 5.14 dialtals 

dinyalta lkaln balhwal fhitung 32,810 > fta lbel 3,95 

dengaln nilali signifikaln 0,000 lebih kecil 

dalri 0,05 (0,000 < 0,05). Ha ll ini 

menunjukkaln balhwal H3 diterimal. ALrtinya l 

valrialbel independent yalng terdiri da lri Word 

Of Mouth (WOM) daln Kuallitals Produk 

secalral simultaln mempunya li pengalruh 

signifikaln terhaldalp Keputusa ln Pembelialn 

paldal Rumalh Calntik Trisnal DRW Skincalre. 

 

 

Tabel 11 Halsil Uji Koefisien Determinaln 

(R
2
) 

 
Sumber: halsil olalha ln output SPSS Versi 26, 

2025 

 

Dalri talbel dialtals menunjukkaln bhalwa l 

halsil nilali koefien determinalsi paldal R 

Squalre alda llalh 0,427 altalu setalral dengaln 

42,7%. Halsil alnallisis mejelalskaln balhwa l 

pengalruh Word Of Mouth (WOM) daln 

Kuallitals Produk terhaldalp Keputusa ln 

Pembelialn palda l Rumalh Calntik Trisna l 

DRW Skincalre sebesalr 42,7% sedalngalnkaln 

sisalnya l 57,3% dipengalruhi oleh falktor-

falktor lualr ya lng tida lk dibalhals dallalm 

penelitialn ini. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulaln 

Berdalsalrkaln halsil daln pemba lhalsaln, ma lkal 

dalpalt diperoleh kesimpulaln sebalgali berikut: 

1. Word Of Mouth (WOM) secalra l 

palrsiall mempunya li pengalruh 

signifikaln daln positif terhalda lp 

Keputusaln Pembelialn paldal Rumalh 

Calntik Trisnal DRW Skincalre, ya lng 

alrtinya l semalkin meningka lt nilali 

Word Of Mouth (WOM) malka l 

semalkin meningkalt pulal keputusaln 

pembelialn pa ldal Rumalh Calntik 

Trisnal DRW Skincalre. Indikaltor 

palling besalr ya lng mempengalruhi 

ya litu tingkalt keinginaln untuk 

membalgikaln pengallalmaln alta lu 
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informalsi mengenali produk DRW 

skincalre kepaldal ora lng lalin. 

2. Kuallitals Produk secalral palrsiall 

mempunya li pengalruh signifikaln 

daln positif terhaldalp Keputusaln 

Pembelialn paldal Rumalh Calntik 

Trisnal DRW Skincalre, yalng 

alrtinya l semalkin meningka lt nilali 

Word Of Mouth (WOM) malka l 

semalkin meningkalt pulal keputusaln 

pembelialn palda l Rumalh Calntik 

Trisnal DRW Skincalre. Indikaltor 

palling besalr ya lng mempengalruhi 

aldallalh seberalpal ya lkin balhwa l 

produk DRW skincalre alkaln terus 

memberikaln halsil yalng 

memualskaln jikal digunalkaln secalra l 

teraltur. 

3. Word Of Mouth (WOM) daln 

Kuallitals Produk secalral simultaln 

mempunya li pengalruh signifikaln 

daln positif terhaldalp keputusaln 

pembelialn palda l Rumalh Calntik 

Trisnal DRW Skincalre, alrtinya l 

semalkin meningkalt nilali Word Of 

Mouth (WOM) daln Kuallitals 

Produk malkal semalkin meningka lt 

pulal keputusaln pembelialn palda l 

Rumalh Calntik Trisnal DRW 

Skincalre. 

4. Besa lraln pengalruh Word Of Mouth 

(WOM) daln Kuallitals Produk 

terhalda lp Keputusa ln Pembelialn 

paldal Rumalh Calntik Trisnal DRW 

Skincalre a ldallalh sebesalr 42,7% 

sedalngalnkaln sisalnyal 57,3% 

dipengalruhi oleh falktor-falktor lualr 

ya lng tidalk dibalhals dallalm 

penelitialn ini seperti desalin 

produk, halrgal, kuallitals pelalyalnaln 

daln lalinnyal. 

Salraln 

Berdalsalrkaln halsil daln pembalhalsaln 

penelitialn, malkal dalpalt diberikaln salraln 

sebalgali berikut: 

1. Rumalh Calntik Trisnal DRW 

Skincalre halrus meningkaltka ln 

promosi DRW Skincalre supalya l 

balnyalk konsumen mengetalhui 

tentalng DRW Skincalre. 

2. Rumalh Calntik Trisnal DRW 

Skincalre halrus meningkaltkaln lalgi 

Kuallitals Produk balik dalri segi 

bentuk, tekstur, malupun kemalsa ln 

produk yalng supalya l membualt 

konsumen lebih tertalrik. 

Balgi peneliti selalnjutnyal, disalralnka ln 

untuk menalmbalhkaln valrialbel independen 

untuk meneliti seperti valrialbel halrgal, 

promosi daln lalinnya l. 

 

DAFTAR PUSTAKA 

Ii, B. AL. B., & Teoritis, K. (2021). No Title. 

Malnullalng, W. C. (2024). Penga lruh Word 

Of Mouth da ln Kua llita ls Produk 

Terha ldalp Keputusa ln Pembelia ln MS 

Glow Dengaln Galyal Hidup Seba lgali 

Valria lbel Intervening. 7(1), 750–765. 

Pusta lkal, K., Pemikira ln, K., & Hipotesis, D. 

AL. N. (2015). 

Salfitri, D., Sudirmaln, R., & ALngin, S. AL. B. 

P. (2024). Pengalruh Word of Mouth, 

Lokalsi Daln Kua llitals Pela lyalnaln 

Terha ldalp Keputusa ln Pembelia ln Paldal 

Walrung Sebla lng Di Keca lmaltaln 

Singojuruh Balnyuwa lngi. Jurnall 

Ilmialh Malnaljemen, Ekonomi, & 

ALkunta lnsi (MEAL), 8(1), 2125–2146. 

https://doi.org/10.31955/meal.v8i1.39

46 

Sugiyono, (2015). Metode Penelitia ln 

Pendidikaln (Pendeka ltaln Kua lntitaltif, 

Kuallitaltif Daln R&D) (21 Ed.). 

Balndung: Cv. ALlfalbeta l. 

Tual, G. V. M., ALndri, & ALndalriya lni, I. M. 

(2022). Pengalruh Kua llitals Produk 

Daln                          Halrgal Terha ldalp 

Keputusa ln Pembelialn Mesin Pompa l 

ALir Submersible Da lb Decker Di Cv. 

Citral Naluli Electricsindo Peka lnbalru. 

Jurnall Ilmialh Multidisiplin, 

Winalldal, I. T., & Sudalrwalnto, T. (2021). 

Pengalruh Word of Mouth Da ln 

Kuallitals Produk Terha ldalp Keputusa ln 

Pembelialn Di Ruma lh Malkaln Bebek 

Sinjaly Balngkallaln. Jurna ll Pendidika ln 

Taltal Nialgal (JPTN), 10(1), 1573–

1582. 



Jurnal Manajemen Lancang Kuning 
Vol. 3. No.5, Oktober 2025 : 363-372 
EISSN : 3047-597X 

 

372 

 

https://doi.org/10.26740/jptn.v10n1.

p1573-1582 


