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PENGARUH KUALITAS PRODUK, WORD OF MOUTH, DAN PERSEPSI
HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK
TOLAK ANGIN SIDO MUNCUL SELAMA PANDEMI COVID-19

DI KABUPATEN SLEMAN

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh dari kualitas
produk, word of mouth, dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian produk
Tolak Angin Sidomuncul di Sleman, Daerah Istimewa Yogyakarta baik secara
simultan ataupun parsial selama pandemi covid-19. Data yang digunakan
merupakan data primer dan sekunder. Teknik pengambilan data menggunakan
purposive sampling. Sampel yang digunakan sebanyak 100 responden masyarakat
yang mengkonsumsi Tolak Angin selama pandemi covid-19 di Sleman. Metode
dalam pengambilan sampel adalah non probability sampling atau dilakukan
dengan tidak acak. Pengumpulan data menggunakan kuesioner dalam bentuk
Google Form, kemudian dilakukan uji analisis menggunakan SPSS Versi 26.
Teknik analisis berupa uji regresi linear berganda dengan uji hipotesis yaitu uji
determinan, uji t, uji f (Anova). Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas
produk, word of mouth, dan persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian produk Tolak Angin di Sleman, sehingga semua
hipotesis diterima.

Kata Kunci: Kualitas Produk, Word of Mouth, Persepsi Harga, Keputusan
Pembelian

Xiv



ABSTRACT

This study aims to determine and analyze the influence of product quality, word
of mouth, and price perceptions on purchasing decisions for Tolak Angin
Sidomuncul products in Sleman, Special Region of Yogyakarta, -either
simultaneously or partially during the co-19 pandemic. The data used are primary
and secondary data. Data collection technique using purposive sampling. The
sample used was 100 community respondents who consumed Tolak Angin during
the Covid-19 pandemic in Sleman. The sampling method is non-probability
sampling or it is not random. Data collection used a questionnaire in the form of
Google Forms, then an analysis test was carried out using SPSS Version 26. The
analysis technique involved multiple linear regression tests with hypothesis
testing, namely the determinant, t-test, and f-test (Anova). The results showed that
product quality, word of mouth, and price perceptions had a positive and
significant effect on purchasing decisions for Tolak Angin products in Sleman so
all hypotheses were accepted.

Keywords: Product Quality, Word of Mouth, Perceived Price, Purchase Decision
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pada awal tahun 2020 ketika pandemi Covid-19 mulai melanda dunia,
termasuk Indonesia, banyak masyarakat yang tertular dan mengalami gejala yang
parah bahkan meninggal adalah produka yang tidak memiliki daya tahan tubuh
atau imunitas yang baik, juga disertai komorbiditas atau penyakit lain bawaan
seperti asma, gagal ginjal, gangguan saraf, hingga hipertensi (Kemenkes RI:
2020). Fenomena ini akhirnya membuat setiap orang sadar akan pentingnya
menjaga daya tahan tubuh dengan berperilaku hidup sehat guna menangkal
serangan virus, seperti Covid-19.

World Health Organization (2020) juga menegaskan hal yang sama tentang
peran penting sistem imunitas yang baik dalam melawan virus. Pada dasarnya
tubuh kita memiliki dua macam kekebalan, yakni kekebalan bawaan (innate
immunity) dan kekebalan adaptif (adaptive immunity). Kekebalan bawaan yakni
kekebalan alami dimana berfungsi menjaga sistem pertahanan tubuh dari bakteri
dan virus (antigen) yang akan memasuki tubuh. Di sisi lain, kekebalan adaptif
yakni reaksi pertahanan tubuh dengan spesifik yang timbul dari stimulasi patogen

misalnya flu, pneumonia, dan lainnya (Ika: 2020).



Gambar 1.1 Peran Sistem Kekebalan Tubuh terhadap Infeksi Virus
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in delayed stimulation of the adaptive response.
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Sumber: World Health Organization (2020)

Dari Gambar 1.1. kita dapat mengetahui bahwa jika seseorang memiliki
imunitas yang baik, maka proses infeksi virus dapat terhenti pada fase pertama.
Sedangkan jika seseorang tidak memiliki imunitas yang baik atau dengan kata lain
memiliki respon kekebalan bawaan yang “lebih lemah” (misalnya pada pasien
berusia lanjut dengan memiliki masalah kesehatan), maka hal tersebut dapat
mengakibatkan keterlambatan stimulasi respon kekebalan adaptif. Keterlambatan
stimulasi tersebut akan menghambat Kinerja dari sel T dan sel B yang bertugas
membunuh virus yang menyerang (WHO: 2020).

Berangkat dari kesadaran akan pentingnya sistem kekebalan tubuh yang
baik dalam melawan serangan virus seperti Covid-19, masyarakat Indonesia
melakukan berbagai usaha untuk meningkatkan daya tahan tubuhnya, salah satu

caranya adalah dengan mengkonsumsi ramuan herbal atau jamu yang dipercaya



dapat menambah imunitas. Kecenderungan masyarakat Indonesia dalam memilih
obat herbal atau jamu didasari oleh kebiasaan yang telah diwariskan turun-
temurun. Riset kesehatan yang diadakan oleh Badan Riset dan Inovasi Nasional
(BRIN) dan Kemenkes RI (2018), menemukan proporsi pemanfaatan Taman Obat
Keluarga (TOGA) berada pada rata-rata nasional sebesar 24,6%, hal ini
membuktikkan bahwa masyarakat sudah melestraikan, mengembangkan juga
memanfaatkan tanaman obat trasidional. Hal ini memberi indikasi bahwa
pemanfaatan upaya kesehatan tradisional, salah satunya adalah budaya minum
jamu, menjadi tradisi yang patut dilestarikan dan dibudayakan kembali. Pada era
globalisasi sekarang, back to nature atau kembali ke alam menjadi sebuah tren
gaya hidup. Indonesia yang dianugerahi kekayaan hayati bisa mengoptimalkan
peluang dengan berperan mengembangkan herbal medicine, nutraceutical, juga
cosmeceutical. Sementara potensi pengembangan obat herbal memiliki peluang
besar dengan adanya konsumsi jamu masyarakat di Indonesia (BRIN: 2022).
Salah satu obat herbal terstandar yang telah lama beredar di pasaran dan
dipercaya oleh masyarakat Indonesia, bahkan dunia, adalah produk Tolak Angin
Sido Muncul. Tolak Angin Sido Muncul diformulasikan tahun 1930 yakni obat
herbal terstandar guna meringankan gejala masuk angin. Kandungan bahan
layaknya jahe, cengkeh, daun mint, madu, kayu ules, juga adas menjadi produk
yang lulus pra-uji klinik dan aman dikonsumsi secara kontinu. Tolak Angin Sido
Muncul yakni Obat Herbal Terstandar (OHT) dan diproduksi pada pabrik
berstandar GMP (Good Manufacturing Product), 1ISO (International Organization

of Standardization), dan HACCP (Hazard Analysis Critical Control Point). Tolak



Angin Sido Muncul telah melalui uji toksisitas subkronik dan uji khasiat sebagai
bukti mampu menjaga serta memelihara daya tahan tubuh dengan rutin konsumsi

selama 7 hari atau lebih dengan dosis 2 sachet sehari (Sido Muncul: 2022).

Gambar 1.2. Produk Tolak Angin Sido Muncul (Original)

Tolak Angin adalah herbal terstandar untuk masuk angin yang

’Q) HSIDOMUNCUL >
TEIhﬂK-HNElN

OBAT HERBAL UNTUK MASUK ANGIN + MADU

diformulasikan tahun 1930. Bahan bahan nya antara lain seperti
jahe, daun mint, adas, kayu ules, daun cengkeh dan madu. Telah
lulus uji pra klinik, terbukti dapat meningkatkan daya tahan tubuh

dan aman dikonsumsi dalam jangka panjang

Tolak Angin merupakan Obat Herbal Terstandar (OHT) yang diproduksi di pabrik yang terstandar GMP (Good Manufacturing Product), ISO

(International Organization of Standardization), dan HACCP (Hazard Analysis Critical Control Point).

Tolak Angin telah melalui uji toksisitas subkronik dan uji khasiat yang terbukti memelihara/menjaga daya tahan tubuh dengan mengkonsumsi 2 sachet

setiap hari selama 7 hari atau lebih.

Untuk masuk angin dengan gejala kembung, mual, sakit perut, pusing, meriang, dan tenggorokan kering. Baik diminum saat perjalan jauh, kecapaian

dan kurang tidur. Untuk memelihara/menjaga daya tahan tubuh.

Sumber: Sido Muncul (2022)

Direksi Sido Muncul (2022) dalam laporannya menyatakan bahwa selama
hampir dua tahun berdampingan bersama pandemi Covid-19, tingginya hasrat
masyarakat mengkonsumsi jamu herbal, kesadaran masyarakat menjaga kesehatan
dan imunitas tubuh dengan konsumsi obat herbal. Efek samping yang hampir
tidak ada serta bahan baku alami menjadi alasan pemilihan obat herbal. Penjualan
melejit pada waktu pandemi, masyarakat mencari produk yang memiliki

kandungan jahe, temulawak, kunyit, sereh, dan bahan rempah lain.



Berdasarkan data BPS, pertumbuhan tinggi dialami oleh sektor farmasi,
kimia, obat tradisional dan dukungan subsector obat tradisional. Tercatat triwulan
| sampai triwulan 111-2021, industri kimia, farmasi juga obat tradisional tumbuh
masing-masing bernilai 11,46%, 9,15%, dan 9,71% (yoy). Triwulan kedua
melambat karena kasus covid melonjak serta kebijakan PPMKM namun kembali
stabil di triwulan ketiga. Goncangan pandemi tak ayal membuat Sido Muncul
gentar, bahkan mencatatkan penjualan bersih di angka dua digit yakni 20,6% dari
Rp3,34 triliun pada 2020 menjadi Rp4,02 triliun pada 2021 (lih. Gambar 1.3).
Permintaan akan Jamu Herbal & Suplemen mendorong pertumbuhan 21,3% dari
Rp2,22 triliun pada 2020 menjadi Rp2,69 triliun pada 2021 (lih. Gambar 1.4).
Perumbuhan ini dipimpin oleh produk Tolak Angin pada segmen Herbal &
Suplemen (Sido Muncul: 2022).

Gambar 1.3. Penjualan Bersih Sido Muncul tahun 2017-2021

Penjualanmn Bersih
Net Sales

Cralam jutaamn Rupiabh | In millions Rupiab
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2017 2018 2019 200 2021

Sumber: Laporan Tahunan Sido Muncul 2021



Gambar 1.4. Penjualan Segmen Jamu Herbal dan Suplemen Sido Muncul

2021

R Penjualan segmen Herbal & Suplemen,
) p naik 21,3% dari Rp2,22 triliun pada 2020
dengan kontribusi 67% pada jumilah

penjualan bersih Sido Muncul
Sales of Herbal Medicine & Supplements
triliun | trillion segment, grew by 21.3% from Rp2.22

trillion in 2020 contributed 67% of Sido

Herbal & Suplemen Muncul total net sales
Herbal & Supplement

Sumber: Laporan Tahunan Sido Muncul 2021

Data yang diambil dari buku Profil Konsumen dan Kinerja Produk Produk
Farmasi Pra dan Saat Pandemi Covid-19 juga menunjukkan bahwa produk Tolak
Angin Sido Muncul menjadi pilihan utama bagi masyarakat dibanding pada
produk pesaing sejenis karena terbukti kualitasnya. Sangat jelas terlihat pada
grafik di bawah ini, dimana produk Tolak Angin Sido Muncul menempati urutan
pertama sebagai produk obat jamu herbal yang paling sering dikonsumsi pada
tahun 2019 dan 2020.

Gambar 1.5. Obat Jamu Herbal yang Paling Sering Dikonsumsi Tahun 2019-

2019 2020
Frangin
Orangin
Patpoles Values
Brand ~ = 2020
Bmntang Toedjoe M auk Angin F m 2019

Antangin JRG

Sumber: https://indonesiadata.id/, 2020
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Keputusan masyarakat membeli produk Tolak Angin Sido Muncul
ketimbang produk yang lain tentu saja dilatarbelakangi oleh kualitas Tolak Angin
Sido Muncul yang telah dibuktikan dengan uji laboratorium. Produk ini terbukti
aman dikonsumsi secara berkelanjutan juga berkhasiat meningkatkan daya tahan
tubuh berdasarkan uji laboratorium yang telah dilakukan oleh Fakultas Farmasi
Universitas Sanata Dharma Yogyakarta serta Universitas Diponegoro Semarang
(Youtube Tolak Angin: 2018).

Kualitas produk yang baik memang dapat menjadi faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Keputusan untuk berbelanja
produk yang berkualitas menjadi meningkat jika pengetahuan tentang kualitas
produk tersebut sampai ke telinga konsumen, salah satunya melalui informasi dari
mulut ke mulut (word of mouth). Penyebaran informasi melalui saluran word of
mouth biasanya menjadi “iklan” efektif dikarenakan berasal dari dan melalui
orang-orang terdekat sehingga informasinya lebih meyakinkan. Dalam media
word of mouth, ada banyak informasi yang termuat selain kualitas produk,
misalnya saja informasi tentang harga produk. Harga juga menjadi variabel yang
menentukan keputusan pembelian karena menyangkut kemampuan atau daya beli
konsumen untuk mengakuisisi manfaat dari suatu produk.

Keputusan membeli suatu produk barang ataupun jasa pada dasarnya
memang dapat dipengaruhi oleh banyak hal. Menurut Schiffman dan Kanuk
(dalam Mendur et al.: 2021), keputusan pembelian ialah kondisi memilih dua
ataupun lebih dari alternatif pembelian. Kegiatan mengambil keputusan ini

mengarah seperti apa proses dalam mengambil keputusan tersebut, pihak



marketing atau perusahaan perlu menyikapi hal ini, menjaga kualitas produk bisa
menjadi salah satunya. Kualitas produk akan menjadi sebuah faktor penilaian
utama konsumen guna melaksanakan pembelian dimana baiknya kualitas produk
mengindikasikan bahwa manfaat yang diinginkan atau dicari oleh konsumen
dapat dipenuhi oleh produk tersebut. Salah satu upaya Tolak Angin Sido Muncul
membuktikan kualitasnya adalah dengan melakukan uji laboratorium dengan
lembaga yang kredibel.

Menurut Tannia dan Yulianthini (2021), kualitas produk memiliki peran
krusial dalam mempertahankan eksistensi suatu perusahaan, jika kualitas produk
dirasa memenuhi harapan konsumen, maka akan dipersepsikan baik oleh
konsumen mengenai produk tersebut. Selanjutnya, produk berkualitas tinggi akan
mendorong konsumen melakukan pembelian yang mana memberi dampak pada
peningkatan penjualan. Preferensi konsumen mengenai sebuah produk adalah
kualitasnya, bila ada produk yang sejenis dengan kualitas berbeda, konsumen
akan memilih produk dengan kualitas unggul. Berdasar data penjulalan di atas,
Kita dapat berasumsi bahwasanya kualitas produk Tolak Angin Sido Muncul lebih
baik ketimbang produk lain sehingga konsumen atau masyarakat lebih banyak
membeli produk Tolak Angin.

Faktor kualitas produk tidak menjadi satu-satunya yang memberi pengaruh
keputusan pembelian, tetapi ada faktor lainnya seperti word of mouth. Secara
general konsumen tidak akan langsung membeli sebuah produk tanpa ada
rekomendasi atau informasi yang meyakinkan terkait produk tersebut. Berdasar J.

Supranto dan Nanda L. dalam Wibisono (2021), word of mouth yakni pertukaran



informasi, khususnya mengenai hal-hal yang baik terkait suatu produk, dimana
berpengaruh pada keputusan pembelian konsumen. Istilah word of mouth positif
ialah ketika konsumen memberikan informasi positif akan produk, namun jikalau
penyebaran informasi mengenai produk buruk bisa dibsebut sebagai word of
mouth negatif. Adam Hayes (2022) melalui laman resmi Investopedia mengatakan
bahwa word of mouth yakni suatu keminatan konsumen pada produk dan terlihat
pada obrolan sehari-hari. Kesukaan konsumen pada produk mendorong konsumen
tersebut membicarakan hal itu pada orang yang ditemuinya. Lontaran pujian akan
terus dilakukan oleh konsumen dan ajakan atau produkomendasikan produk pada
orang lain. Dengan demikian word of mouth menjadi sumber informasi dengan
cukup meyakinkan bagi seseorang mengenai produk berkualitas baik. la dapat
bertanya kepada orang yang memberi rekomendasi mengenai khasiat dan harga
produk sebelum memutuskan ikut membeli. Dengan cara seperti inilah word of
mouth berpengaruh pada keputusan pembelian.

Elemen lain yang juga memberi pengaruh keputusan pembelian ialah
persepsi harga. Pada umumnya, harga yang relatif murah yang akan dipilih
konsumen dibandingkan harga mahal. Menurut Ari dan Efendi (2015), persepsi
harga yakni nilai yang dikeluarkan oleh pelanggan guna mendapat kegunaan atas
kepemilikan maupun pemakaian produk juga jasa. Kotler dan Keller (2016),
berpendapat jika persepsi harga ialah jumlah uang yang ditagihkan karena suatu
manfaat dari penggunaan jasa atau produk. Dapat dikatakan bahwasanya persepsi
akan suatu harga memberi pengaruh pada konsumen untuk melakukan pembelian.

Kesesuaian harga dan juga kesesuaian dengan kualitas menimbulkan tindakan



keputusan pembelian konsumen. Keputusan untuk membeli akan terjadi ketika
harga yang ditetapkan oleh pemasar dipersepsikan atau dianggap oleh konsumen
sesuai atau sebanding dengan kualitas produk yang ditawarkan.

Berdasar uraian di atas, peneliti tertarik meneliti dengan judul “Pengaruh
Kualitas Produk, Word of Mouth, dan Persepsi Harga terhadap Keputusan
Pembelian Produk Tolak Angin Sido Muncul selama Pandemi Covid -19 di
Kabupaten Sleman”.

1.2 Rumusan Masalah
Permasalahan yang akan dijawab melalui penelitian ini:

1.2.1 Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk
Tolak Angin Sido Muncul di Kabupaten Sleman?

1.2.2 Apakah word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk
Tolak Angin Sido Muncul di Kabupaten Sleman?

1.2.3 Apakah persepsi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk
Tolak Angin Sido Muncul di Kabupaten Sleman?

1.3 Tujuan Penelitian
Melalui rumusan masalah, tujuan yang akan dicapai melalui penelitian:

1.1.1 Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian
produk Tolak Angin Sido Muncul di Kabupaten Sleman.

1.1.2 Untuk mengetahui pengaruh word of mouth terhadap keputusan pembelian
produk Tolak Angin Sido Muncul di Kabupaten Sleman.

1.1.3 Untuk mengetahui pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian

produk Tolak Angin Sido Muncul di Kabupaten Sleman.
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1.4 Manfaat Penelitian

Diharap penelitian memberi manfaat bagi:

1.1.4 Perusahaan yang Diteliti
Dapat memberikan informasi dan referensi mengenai faktor yang
mendorong konsumen melakukan keputusan pembelian produk Tolak Angin
Sido Muncul.

1.1.5 Akademisi
Menjadi sumber wawasan baru, literatur kepustakaan, wawasan, juga
informasi bagi banyak pihak, juga sebagai referensi penelitian selanjutnya.

1.1.6 Penulis
Penulis dapat mengetahui hasil penelitian terkait pengaruh kualitas produk,
word of mouth, dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian produk
Tolak Angin Sido Muncul selama pandemi Covid-19 di Kabupaten Sleman,
serta bisa memberi tambahan wawasan khususnya pada manajemen
pemasaran.

1.5 Batasan Penelitian

1.1.7 Responden Penelitian
Responden berdomisili di Kabupaten Sleman, Daerah Istimewa Y ogyakarta.
Responden yang akan diteliti berjumlah 100 (seratus) konsumen yang
pernah mengonsumsi dan membeli produk Tolak Angin Sido Muncul

selama 1 (satu) tahun terakhir saat masa pandemi Covid-19.
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1.1.8 Variabel Penelitian
Variabel independen penelitian yakni kualitas produk, word of mouth, dan
persepsi harga, sementara variabel terikat ialah keputusan pembelian produk
Tolak Angin Sido Muncul.

1.1.9 Waktu Penelitian
Penelitian dilaksanakan bulan Maret - Desember 2022.

1.1.10 Objek Penelitian
Produk Tolak Angin Sido Muncul varian Cair ialah objek penelitian

Gambar 1.6. Varian Produk Tolak Angin Cair
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Tolak Angin Cair

Sumber: Website Sido Muncul (2022)
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BAB V
PENUTUP
5.1 Kesimpulan
Adapun tujuan dari penelitian guna mengetahui pengaruh kualitas produk,
word of mouth dan persepsi harga terhadap keputusan pembelian produk Tolak
Angin Sido Muncul selama pandemi Covid-19 di Kabupaten Sleman. Kesimpulan

berdasar pengujian dan hasil penelitian:

1. Bahwasanya variabel X1 (kualitas produk) berpengaruh secara positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian produk Tolak Angin Sido Muncul
selama pandemi Covid-19 di Kabupaten Sleman, menjadikan hipotesis
pertama (Hi): Kualitas produk berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen produk Tolak Angin Sido Muncul di
Kabupaten Sleman terdukung.

2. Berdasarkan hasil penelitian bahwasanya variabel X2 (word of mouth)
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
produk Tolak Angin Sido Muncul selama Pandemi Covid-19 di Kabupaten
Sleman, menjadikan hipotesis kedua (H2): Word of mouth berpengaruh
secara signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen produk Tolak
Angin Sido Muncul di Kabupaten Sleman terdukung.

3. Berdasarkan hasil peelitian bahwasanya variabel X3 (persepsi harga)
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian
produk Tolak Angin Sido Muncul selama Pandemi Covid-19 di Kabupaten

Sleman, menjadikan hipotesis ketiga (Hs): Persepsi harga berpengaruh secara
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signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen produk Tolak Angin
Sido Muncul di Kabupaten Sleman terdukung.

Kualitas produk, word of mouth, dan persepsi harga baik secara simultan
maupun parsial berpengaruh positif juga signifikan dalam mendorong
keputusan pembelian konsumen yang ada di Kabupaten Sleman.

Word of Mouth menjadi variabel dengan memberi pengaruh kuat dengan
koefisien regresi sebesar .245. Faktor utama alasan konsumen dalam
membeli produk Tolak Angin karena adanya suatu rekomendasi dari
konsumen lain terutama dari keluarga, kerabat, rekan kerja yang telah
menggunakan produk Tolak Angin sebelumnya dan mendapatkan manfaat

yang sesuai di masa pandemi covid-19.

5.2 Keterbatasan Penelitian

1.

Dalam melakukan penelitian ini peneliti menemui beberapa kendala yakni
peneliti memiliki  keterbatasan ilmu dan pengetahuan dalam
penyelesaiannya.

Keterbatasan responden dalam memahami pernyataan dalam kuesioner
sehingga peneliti butuh usaha lebih untuk menjelaskan dengan bahasa
yang lebih sederhana

Penelitian ini hanya mencakup Kabupaten Sleman, sehingga masih belum
cukup untuk menjadi dasar generalisasi variabel yang mempengaruhi
keputusan pembelian produk Tolak Angin Sido Muncul.

Keterbatasan dalam penyebaran kuesioner sehingga responden dengan

usia diatas 45 Tahun kurang terjangkau oleh peneliti.
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5.3 Saran
Beberapa saran diberikan mengacu pada hasil penelitian:
1. Bagi Perusahaan

a. Sido Muncul harus terus meningkatkan kualitas produk secara berkala
melakukan pengujian terhadap produk yang hendak dipasarkan.

b. Sido Muncul terus melakukan pengembangan produk yang disesuaikan
dengan kebutuhan masyarakat, dan aktif menanggapi testimoni konsumen,
hal ini bisa memicu timbulnya perbincangan mengenai Sido Muncul
sehingga word of mouth dari konsumen satu ke konsumen lainnya tidak
akan putus dan tetap menjaga nama baik Sido Muncul dengan produk
Tolak Angin yang berkualitas.

c. Sido Muncul sebaiknya tetap mempertahankan harga produk Tolak Angin
yang terjangkau sehingga produk ini tetap menjadi pilihan utama bagi

konsumen.

2. Bagi Peneliti Selanjutnya

a. Variabel kualitas produk, word of mouth, dan persepsi harga menjadi
variabel yang bisa digunakan sebagai suatu strategi yang bisa diterapkan
oleh pelaku usaha, terlebih lagi dalam mencapai tujuan berbisnis yakni
transaksi  penjualan. Diharapkan bagi peneliti selanjutnya untuk
mengembangkan indikator-indikator baru. Perkembangan ilmu yang terus
berkembang dinamis dan kompleks mengharuskan penelitian ini untuk

terus dibaharui sehingga tidak berhenti sampai disini saja
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b. Peneliti selanjutnya diharapkan mampu mengembangkan varibel lain yang
bertujuan memberi pengaruh keputusan pembelian.

c. Peneliti selanjutnya pada masa mendatang dapat menggunakan penelitian
ini menjadi rujukan dalam menganalisis penelitian yang berbeda dengan

menggunakan variabel yang berbeda juga.
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