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Abstract 

This study aims to determine the simultaneous and partial effects of 

Product Completeness and Word of Mouth on Purchasing Decisions at the 

KOPMA Perjuangan Insan Madani Kiosk. The research method used in this 

research is the causality method with a survey approach. The population 

in this study is not known with certainty. The sampling technique in this 

study uses accidental sampling with a total sample to be used is 100 

people who are consumers of the Insan Madani Struggle KOPMA Kiosk. 

The type of data used is primary data obtained from questionnaires. The 

data testing technique used in this study uses validity test, reliability 

test, and classical assumption test. The results showed that Product 

Completeness and Word of Mouth simultaneously had an effect on 

Purchasing Decisions at the KOPMA Perjuangan Insan Madani Kiosk. 

Product Completeness partially has a significant effect on Purchasing 

Decisions at the KOPMA Perjuangan Insan Madani Kiosk. Word of Mouth 

partially has a significant effect on Purchasing Decisions at the KOPMA 

Perjuangan Insan Madani Kiosk. 

Keywords: Product Completeness, Word of Mouth, Purchasing 

Decisions 

Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh simultan dan parsial 

Kelengkapan Produk dan Word of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian 

di Kios KOPMA Perjuangan Insan Madani. Metode penelitian yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah metode kausalitas dengan 

pendekatan survei. Populasi dalam penelitian ini tidak diketahui secara 

pasti. Teknik penentuan sampel dalam penelitian ini menggunakan 

Acidental Sampling dengan total sampel yang akan digunakan adalah 100 

orang yang merupakan konsumen Kios KOPMA Perjuangan Insan Madani. 

Jenis data yang digunakan adalah data primer yang diperoleh dari 

kuesioner. Teknik pengujian data yang digunakan dalam penelitian ini 

menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, dan uji asumsi klasik. Analisis 

data dalam penelitian ini menggunakan alat analisis regresi berganda 

dengan menggunakan SPSS versi 26. Hasil penelitian menunjukan bahwa 

Kelengkapan Produk dan Word of Mouth secara simultan berpengaruh 

terhadap Keputusan Pembelian di Kios KOPMA Perjuangan Insan Madani. 

Kelengkapan Produk secara parsial berpengaruh sugnifikan terhadap 

Keputusan Pembelian di Kios KOPMA Perjuangan Insan Madani. Word of 

Mouth secara parsial berpengaruh signifkan terhadap Keputusan 

Pembelian di Kios KOPMA Perjuangan Insan Madani. 

Kata Kunci: Kelengkapan Produk, Word of Mouth, Keputusan 

Pembelian 
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1. Pendahuluan 

Koperasi merupakan salah satu bentuk badan usaha yang beranggotakan individu maupun badan 

hukum koperasi yang menjalankan aktivitasnya berdasarkan prinsip-prinsip koperasi serta asas 

kekeluargaan. Koperasi memiliki peran penting sebagai gerakan ekonomi rakyat dengan tujuan 

meningkatkan kesejahteraan anggotanya serta masyarakat pada umumnya (Perkasa, 2020). 

Salah satu jenis koperasi yang berkembang di masyarakat adalah koperasi konsumen, yaitu 

koperasi yang berfungsi memenuhi kebutuhan anggotanya melalui penyediaan barang dan jasa 

yang dibutuhkan. Koperasi jenis ini beroperasi seperti toko atau kios, namun memiliki 

perbedaan utama pada sistem pengelolaan keuntungan yang dikembalikan kepada anggota 

(Puspayoga, 2015; Wijaya & Kurniawan, 2022).  Seiring dengan perkembangan zaman, koperasi 

konsumen tidak hanya tumbuh di lingkungan masyarakat umum, tetapi juga berkembang di 

lingkungan pendidikan, termasuk di perguruan tinggi. Di tingkat perguruan tinggi, koperasi 

dikenal dengan sebutan Koperasi Mahasiswa (KOPMA). KOPMA berfungsi sebagai wadah untuk 

meningkatkan kesejahteraan mahasiswa melalui unit-unit usaha yang dikelola secara mandiri. 

Salah satu indikator utama dalam keberhasilan usaha koperasi adalah peningkatan Sisa Hasil 

Usaha (SHU), yang salah satunya dipengaruhi oleh faktor keputusan pembelian konsumen 

(Abadi, 2021). Keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh perilaku konsumen yang berbeda-

beda. Salah satu faktor penting dalam pengambilan keputusan pembelian adalah kelengkapan 

produk. Konsumen cenderung memilih tempat yang menyediakan berbagai pilihan produk 

secara lengkap karena dianggap lebih praktis dan memuaskan kebutuhan mereka (Jacobus et 

al., 2022). Kelengkapan produk juga berperan penting dalam membangun citra positif dan 

meningkatkan loyalitas konsumen. Selain kelengkapan produk, faktor lain yang berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian adalah Word of Mouth. Word of Mouth merupakan bentuk 

komunikasi antar konsumen yang dinilai lebih terpercaya karena berasal dari pengalaman nyata 

dan disampaikan oleh orang-orang terdekat (Rahmawati & Witjaksono, 2024). Penyebaran 

informasi ini kini tidak terbatas secara langsung, namun juga meluas melalui media sosial dan 

platform digital lainnya. Kepercayaan konsumen terhadap rekomendasi dari sesama pengguna 

terbukti lebih tinggi dibandingkan dengan bentuk promosi lainnya (Niels, 2021; Sobar, 2022). 

KOPMA Perjuangan Insan Madani merupakan salah satu koperasi mahasiswa yang menjalankan 

unit usaha dalam bentuk kios. Kios ini bertujuan untuk menyediakan berbagai kebutuhan 

mahasiswa dan anggota koperasi. Namun, dalam beberapa tahun terakhir, kios KOPMA 

mengalami fluktuasi penjualan. Berdasarkan laporan tahunan, penyebab utama fluktuasi 

tersebut antara lain adalah ketidakkonsistenan dalam penyediaan produk serta strategi 

pemasaran yang belum optimal. Hasil pra survei terhadap konsumen kios KOPMA menunjukkan 

bahwa sebagian besar konsumen (90%) merasa produk yang disediakan cukup lengkap, dan 

93,3% mengetahui produk dari rekomendasi teman. Namun demikian, tingkat pembelian yang 

dipengaruhi oleh faktor kelengkapan produk dan Word of Mouth masih menyisakan ruang untuk 

perbaikan.. 

 

2. Tinjauan Pustaka  

Kelengkapan Produk (X1) 

Kelengkapan Produk merupakan tersedianya semua jenis produk dan barang yang ditawarkan 

untuk dibeli dan dipakai oleh konsumen (Kotler, 2017) 

 

Word of Mouth (X2) 

Word of Mouth adalah komunikasi yang terjadi antara konsumen mengenai produk atau layanan 

yang mereka gunakan, yang dapat berupa rekomendasi positif atau negatif (Babin, 2019). 
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Keputusan Pembelian (Y) 

Keputusan pembelian adalah tahap di mana konsumen menentukan pilihan untuk membeli 

setelah mempertimbangkan beberapa alternatif." (Kotler, 2017).. 

 

 

3. Metodologi Penelitian 

Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan metode kausalitas dan pendekatan 

survey. Penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang didasarkan pada pendekatan 

positivisme, digunakan untuk mengkaji populasi atau sampel tertentu dengan cara 

mengumpulkan data melalui instrumen penelitian. 

 

 Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilakukan dengan mengambil lokasi Koperasi Mahasiswa Perjuangan Insan Madani 

Universitas Perjuangan Tasikmalaya yang bertempat di JL. Pembela Tanah Air No. 177 

Kelurahan Kahuripan Kecamatan Tawang Kota Tasikmalaya. 

 

Populasi dan Sampel 

 Populasi 

  Total Populasi dalam penelitian ini mencakup seluruh konsumen Koperasi Mahasiswa 

Universitas Perjuangan Tasikmalaya, dengan jumlah yang tidak diketahui secara pasti. 

 

Sampel 

Teknik sampel yang digunakan adalah sampling jenuh teknik sampel yang bila jumlah populasi 

Maka dapat disimpulkan berdasarkan perhitungan di atas, sampel yang diambil adalah sebesar 

96 orang yang merupakan konsumen kios Koperasi Mahasiswa dan dibulatkan menjadi 100 

responden. 

 

Teknik Pengambilan Sampel 

Tek Teknik pengambilan sampel dilakukan dengan metode Probability Sampling menggunakan 

pendekatan Simple Random Sampling. 

 Penentuan Jumlah Sampel 

 

Dengan jumlah populasi yang besar dan belum diketahui besarannya secara pasti maka 

perhitungan sampel adalah sebagai berikut: 

n =(𝟏,𝟗𝟔)𝟐𝒙𝟎,𝟓𝒙𝟎,𝟓

(𝟎,𝟏)𝟐
=96 

  

Maka dapat disimpulkan berdasarkan perhitungan di atas, sampel yang diambil adalah sebesar 

96 orang yang merupakan konsumen kios Koperasi Mahasiswa dan dibulatkan menjadi 100 

responden. 
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4. Hasil dan Pembahasan 

4.1 Hasil Penelitian 

Uji Validitas  

Tabel 1. Hasil Uji Validitas 
Hasil Uji Validitas Kelengkapan Produk 

Pernyataan Nilai r hitung Nilai r 

tabel 

Signifikansi Hasil Uji 

Validitas 

1 0,593 0,1966 0,000 Valid 

2 0,657 0,1966 0,000 Valid 

3 0,755 0,1966 0,000 Valid 

4 0,600 0,1966 0,000 Valid 

5 0,636 0,1966 0,000 Valid 

6 0,625 0,1966 0,000 Valid 

7 0,524 0,1966 0,000 Valid 

8 0,748 0,1966 0,000 Valid 

Sumber : Data diolah peneliti, 2025 

Berdasarkan Tabel Dari hasil pengujian, seluruh item pernyataan pada variabel kelengkapan 

produk memiliki nilai rhitung lebih besar dari rtabel (0,195), sehingga semua butir pernyataan 

dianggap valid dan sesuai dengan tujuan penelitian. 
 

Hasil Uji Validitas Word of Mouth 

Pernyataan Nilai r hitung Nilai r tabel Signifikansi Hasil Uji 

Validitas 

1 0,773 0,195 0,000 Valid 

2 0,750 0,195 0,000 Valid 

3 0,737 0,195 0,000 Valid 

4 0,678 0,195 0,000 Valid 

5 0,556 0,195 0,000 Valid 

6 0,676 0,195 0,000 Valid 
  
 Berdasarkan Tabel di atas dapat diketahui bahwaSemua item pernyataan pada variabel Word 

of Mouth menunjukkan nilai rhitung yang lebih besar dari rtabel (0,195), sehingga seluruh butir 

pertanyaan dinyatakan valid dan relevan dengan tujuan penelitian. 
 

Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian 

Pernyataan Nilai r hitung Nilai r tabel Signifikansi Hasil Uji 

Validitas 

1 0,798 0,195 0,000 Valid 

2 0,690 0,195 0,000 Valid 

3 0,814 0,195 0,000 Valid 

4 0,729 0,195 0,000 Valid 

5 0,478 0,195 0,000 Valid 

6 0,708 0,195 0,000 Valid 
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Berdasarkan Tabel di atas dapat diketahui bahwaSeluruh item pernyataan pada variabel 

keputusan pembelian memiliki nilai rhitung yang lebih besar dari rtabel (0,195), sehingga semua 

butir pertanyaan dinyatakan valid dan sesuai dengan tujuan penelitian. 

 Hasil dari seluruh uji validitas dari seluruh pernyataan variabel kelengkapan produk (X1), Word 

of Mouth (X2), dan keputusan pembelian (Y) pada tabel di atas secara keseluruhan diperoleh 

hasil r hitung >r tabel, dengan r tabel dari penelitian ini sebesar 0,195 dan tingkat 

signifikansinya ≤ 0,05. Maka seluruh variabel dapat dinyatakan valid. 

 

 

Uji Reliabilitas  

Tabel 2. Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach Alpha Hasil Uji Reliabilitas 

Kelengkapan produk (X1) 0,797 Reliabel 

Word of Mouth (X2) 0,779 Reliabel 

Keputusan Pembelian (Y) 0,783 Reliabel 

Sumber : Data diolah peneliti, 2025 

Hasil uji reliabilitas dari keseluruhan variabel Kelengkapan Produk (X1), Word of Mouth (X2) 

dan Keputusan Pembelian (Y) dengan membandingkan Cronbach alpha >0,60 maka dapat 

dinyatakan reliabel. 

 

 Uji Normalitas 

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas 

 

Sumber : Data diolah peneliti, 2025 

Berdasarkan hasil uji normalitas dengan metode Kolmogorov-Smirnov, diperoleh nilai 

signifikansi sebesar 0,085, yang lebih besar dari batas signifikansi 0,05. Oleh karena itu, dapat 

disimpulkan bahwa data pada penelitian ini terdistribusi secara normal. 

 

 Uji Multikolinearitas 

Tabel 4. Hasil Uji Multikolinearitas 
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Sumber: Data diolah oleh peneliti,2025 

Dari output Coefficient, nilai Tolerance (TOL) untuk variabel kelengkapan produk dan Word of 

Mouth adalah 0,416, sedangkan nilai Variance Inflation Factor (VIF) untuk kedua variabel 

tersebut sebesar 2,405. Nilai TOL dan VIF pada kedua variabel ini sama karena model regresi 

hanya terdiri dari dua variabel bebas, sehingga nilai R²X1.X2 sama dengan R²X2.X1. Dengan 

melihat nilai VIF yang kurang dari 10 dan TOL yang lebih besar dari 0,1, dapat disimpulkan 

bahwa model regresi ini tidak mengalami masalah multikolinearitas. 

 

 Uji Heterokedastisitas  

Hasil Uji Heterokedastisitas 

 

 

Sumber:Data diolah peneliti, 2025 

Berdasarkan output di atas, model regresi tidak menunjukkan adanya gejala 

heteroskedastisitas, karena nilai signifikansi variabel kelengkapan produk terhadap residual 

absolut adalah 0,351 (> 0,05), dan nilai signifikansi variabel Word of Mouth terhadap residual 

absolut adalah 0,560 (> 0,05). 

 

 
Uji Autokorelasi 

 

Hasil uji autokorelasi menunjukkan nilai Durbin-Watson sebesar 1,755. Nilai ini dibandingkan 

dengan nilai tabel pada taraf signifikansi 5%, dengan jumlah sampel 100 dan variabel bebas 

2, sehingga diperoleh dl = 1,634, du = 1,715, dan 4 - du = 2,285. Karena nilai DW berada di 

antara du dan 4 - du (1,715 < 1,755 < 2,285), maka berdasarkan kriteria pengambilan 

keputusan Durbin-Watson dapat disimpulkan bahwa model regresi ini tidak mengalami 

autokorelasi positif maupun negatifi. 
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 Analisis Regresi Linear Berganda 

 Tabel 5. Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda  

Sumber: Data diolah peneliti,2025 

Y = -2,481 + 0,531 + 0,367 + e 

Interpretasi: 
a. Nilai konstanta sebesar -2,481 yang mana artinya jika kelengkapan produk dan Word of 

Mouth nilainya sama dengan 0, maka keputusan pembelian konsumen Kios KOPMA adalah 
sebesar -2,481. 

b. Koefisien regresi kelengkapan produk (X1) sebesar 0,531 artinya setiap kenaikan 1 satuan 
kelengkapan produk maka akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,531 satuan. 
Sebaliknya, setiap penurunan 1 satuan kelengkapan produk maka akan menurunkan 
keputusan pembelian sebesar 0,531 satuan dengan asumsi nilai X2 tetap. 

c. Koefisien regresi Word of Mouth (X2) sebesar 0,367 artinya setiap kenaikan 1 satuan Word 
of Mouth akan menaikan keputusan pembelian sebesar 0,367 satuan. Sebaliknya setiap 
penurunan 1 satuan Word of Mouth akan menurunkan keputusan pembelian sebesar 0,367 
satuan dengan asumsi nilai X1 tetap. 

 

Uji t(Uji Parsial 

Tabel 6.Hasil Uji  T(Uji Parsial) 

 

 

 

Sumber : Data diolah peneliti, 2025 

Berdasarkan data diatas dapat dijelaskan secara parsial pengaruh variabel bebas terhadap 

variabel terikat sebagai berikut: 

1. Kelengkapan produk memiliki hubungan yang sedang dengan keputusan pembelian, dengan 

nilai korelasi sebesar 0,506 dan kontribusi pengaruh sebesar 25,6%. Hasil uji hipotesis 

menunjukkan nilai signifikansi 0,000, sehingga secara parsial kelengkapan produk 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Artinya, semakin lengkap produk 

yang tersedia di Kios KOPMA, maka semakin tinggi pula keputusan pembelian konsumen. 

2.  Word of Mouth memiliki hubungan yang rendah dengan keputusan pembelian, dengan nilai 

korelasi sebesar 0,330 dan kontribusi pengaruh sebesar 10,8%. Hasil uji hipotesis 
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menunjukkan nilai signifikansi 0,001, yang berarti secara parsial Word of Mouth juga 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengan kata lain, semakin baik dan 

luas penyebaran informasi dari konsumen ke konsumen, semakin besar pula pengaruhnya 

dalam mendorong keputusan pembelian di Kios KOPMA. 

 

 Uji F (Uji Simultan) 

Tabel 7. Hasil Uji F (Uji Simultan) 

 

Sumber : Data diolah peneliti,2025 

Berdasarkan Tabel nilai signifikansi F sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,05 menunjukkan 

bahwa hipotesis alternatif (Ha) diterima dan hipotesis nol (Ho) ditolak. Dengan demikian, 

variabel kelengkapan produk dan Word of Mouth secara bersama-sama memberikan pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen Kios KOPMA Perjuangan Insan 

Madani. 

 

 Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Tabel 8. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 

  Sumber : Data diolah peneliti,2025 

Menurut Tabel 4.39, koefisien korelasi simultan antara kelengkapan produk dan Word of Mouth 

terhadap keputusan pembelian adalah 0,808, yang termasuk kategori sangat kuat. Korelasi 

positif ini menunjukkan bahwa peningkatan kelengkapan produk dan Word of Mouth akan 

berpengaruh pada peningkatan keputusan pembelian. Sebaliknya, jika kelengkapan produk dan 

Word of Mouth menurun, maka keputusan pembelian juga akan menurun.. 

 Menurut output SPSS, nilai koefisien determinasi (R-Square) adalah 0,652 atau 65,2%, yang 

berarti variabel kelengkapan produk dan Word of Mouth secara bersama-sama memengaruhi 

keputusan pembelian sebesar 65,2%. Sedangkan 34,8% sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di 

luar model.  

 

4.2 Pembahasan  

Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa seluruh item 

pernyataan pada variabel kelengkapan produk, Word of Mouth, dan keputusan pembelian telah 

teruji valid dengan nilai r hitung yang lebih besar dari r tabel (0,195) dan tingkat signifikansi ≤ 

0,05. Ini menunjukkan bahwa seluruh instrumen penelitian yang digunakan dapat mengukur 

variabel yang dimaksud secara tepat. Selain itu, hasil uji reliabilitas juga menunjukkan bahwa 
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seluruh variabel dalam penelitian ini memiliki nilai Cronbach’s Alpha di atas 0,60, yaitu 

kelengkapan produk (0,797), Word of Mouth (0,779), dan keputusan pembelian (0,783), 

sehingga dapat disimpulkan bahwa ketiga variabel tersebut reliabel, atau konsisten dalam 

pengukurannya. 

Uji asumsi klasik yang meliputi uji normalitas, multikolinearitas, heteroskedastisitas, dan 

autokorelasi menunjukkan hasil yang baik. Data dinyatakan terdistribusi normal karena nilai 

signifikansi Kolmogorov-Smirnov sebesar 0,085 > 0,05. Model regresi juga tidak mengandung 

masalah multikolinearitas, ditunjukkan oleh nilai TOL sebesar 0,416 > 0,1 dan nilai VIF sebesar 

2,405 < 10. Begitu pula, tidak terdapat gejala heteroskedastisitas, karena nilai signifikansi dari 

masing-masing variabel terhadap residual absolut lebih besar dari 0,05. Hasil uji Durbin-Watson 

sebesar 1,755 yang berada di antara batas du dan 4 - du mengindikasikan bahwa model bebas 

dari autokorelasi, baik positif maupun negatif. 

Dari hasil analisis regresi linear berganda, diperoleh persamaan regresi: 

Y = -2,481 + 0,531X₁ + 0,367X₂ + e, 

yang menunjukkan bahwa baik kelengkapan produk (X₁) maupun Word of Mouth (X₂) 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y). Nilai koefisien regresi kelengkapan 

produk sebesar 0,531 berarti bahwa setiap peningkatan satu satuan dalam kelengkapan produk 

akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 0,531 satuan, dengan asumsi Word of Mouth 

tetap. Sementara itu, koefisien Word of Mouth sebesar 0,367 juga menunjukkan bahwa 

peningkatan satu satuan pada variabel ini akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 

0,367 satuan. 

Uji t (parsial) menunjukkan bahwa kedua variabel independen berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian secara terpisah, dengan kelengkapan produk memiliki pengaruh lebih 

kuat (nilai korelasi 0,506 dan kontribusi 25,6%) dibandingkan Word of Mouth (nilai korelasi 0,330 

dan kontribusi 10,8%). Kedua nilai signifikansi berada di bawah 0,05, yang menunjukkan bahwa 

hipotesis alternatif diterima. 

Secara simultan, hasil uji F menunjukkan bahwa kelengkapan produk dan Word of Mouth secara 

bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, dengan nilai signifikansi 

sebesar 0,000. Hal ini diperkuat dengan hasil koefisien determinasi (R²) sebesar 0,652 atau 

65,2%, yang berarti bahwa variabel kelengkapan produk dan Word of Mouth secara simultan 

menjelaskan 65,2% variasi keputusan pembelian konsumen di Kios KOPMA Perjuangan Insan 

Madani, sedangkan sisanya sebesar 34,8% dipengaruhi oleh variabel lain di luar model penelitian 

ini. 

Secara keseluruhan, penelitian ini menunjukkan bahwa kelengkapan produk dan Word of Mouth 

merupakan faktor yang relevan dan signifikan dalam mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Oleh karena itu, pihak Kios KOPMA disarankan untuk terus meningkatkan 

kelengkapan produk serta memperkuat strategi Word of Mouth guna mendorong peningkatan 

keputusan pembelian secara maksimal. 

 

 

5.Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa instrumen 

penelitian yang digunakan untuk mengukur variabel kelengkapan produk, Word of Mouth, 

dan keputusan pembelian telah terbukti valid dan reliabel. Semua item pernyataan memiliki 

nilai validitas yang baik dengan signifikansi yang memenuhi syarat, serta tingkat reliabilitas 

yang memadai. Selanjutnya, model regresi yang digunakan juga memenuhi asumsi klasik, 

seperti distribusi data yang normal, tidak adanya multikolinearitas, heteroskedastisitas, 

maupun autokorelasi, sehingga hasil analisis dapat dipercaya. Secara parsial, kelengkapan 

produk memiliki pengaruh yang signifikan dan cukup kuat terhadap keputusan pembelian 
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dengan kontribusi sebesar 25,6%, sedangkan Word of Mouth juga berpengaruh signifikan 

walaupun dengan hubungan yang lebih rendah, yaitu sebesar 10,8%. Secara simultan, kedua 

variabel tersebut memberikan pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian 

dengan kontribusi bersama sebesar 65,2%, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain di 

luar penelitian ini. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa semakin lengkap produk yang 

disediakan serta semakin efektif penyebaran informasi melalui Word of Mouth, maka 

keputusan pembelian konsumen di Kios KOPMA Perjuangan Insan Madani akan meningkat. 

Oleh karena itu, pihak KOPMA perlu terus meningkatkan kelengkapan produk dan 

memaksimalkan strategi Word of Mouth agar dapat meningkatkan penjualan dan 

kesejahteraan anggota koperasi. 
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