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ABSTRACT

Education is important for every individual because, through education, an
individual can learn about various kinds of things that can later be applied in life.
Merdeka University Malang is one of the best higher education institutions in Indonesia.
So therefore This research is motivated by marketing activities carried out indirectly by
the Merdeka University of Malang to introduce the name of the campus to the wider
community. Word of mouth communication and experiential marketing can be a powerful
source of information in influencing purchasing decisions. The purpose of this study was
to analyze the effect of word of mouth and experiential marketing on the decision to choose
to study at Merdeka University Malang. The data used in this study is primary data
collected from 97 respondents as students of the Faculty of Economics and Business,
Merdeka University Malang, class 2019-2022. The sampling technique used in this study
was random sampling method, then the data was processed using multiple regression
analysis. The results of this study indicate that word of mouth and experiential marketing
have a significant influence on decision making.
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ABSTRAK

Pendidikan adalah hal yang bermakna. Melaluinya seorang individu
bisa belajar mengenai berbagai macam hal yang nantinya bisa diterapkan dalam
kehidupan. Univeritas Merdeka Malang adalah salah satu instansi pendidikan
perguruan tinggi terbaik di Indonesia. Maka dari itu, penelitian ini
dilatarbelakangi oleh kegiatan pemasaran yang dilakukan secara tidak langsung
oleh Universitas Merdeka Malang untuk memperkenalkan nama kampus
kepada masyarakat luas. Jika kita melakukan kegiatan ini, dapat dengan efisien
memberikan pengaruh terhadap keputusan yang akan kita ambil. Penelitian ini
memiliki maksud untuk menganalisis pengaruh word of mouth, dan experiential
marketing terhadap keputusan memilih berkuliah di Universitas Merdeka
Malang. Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang
dikumpulkan dari 97 responden sebagai mahasiswa FEB Unmer Malang
Angkatan 2019-2022. Teknik pengambilan sampel yaitu random sampling.
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PENDAHULUAN

Ada berbagai macam aktivitas penting yang dilakukan oleh manusia,
dan salah satunya yaitu belajar. Pemerintah Indonesia terlihat juga telah
menerbitkan kewajiban beajar selama 12 tahun sejak tahun 2015, dimulai dari
Sekolah Dasar hingga Sekolah Menengah Atas (SMA) atau Sekolah Menengah
Kejuruhan (SMK). Dalam proses waktu 12 tahun tersebut, semua pelajar akan
memperoleh pendidikan sesuai dengan kelas yang sedang ditempuh dengan
harapan siswa dapat mengerti pelajaran dengan baik. Selain itu, kewajiban
belajar yang ditetapkan pemerintah tersebut diharapkan akan mencetak generasi
yang berkualitas dan siap untuk melanjutkan pendidikan pada perguruan tinggi
maupun untuk terjun langsung pada dunia kerja.

Pada perguruan tinggi, terdapat pilihan program Pendidikan yang dapat
dipilih yakni diploma atau sarjana. Pendidikan Diploma terdiri atas Diploma 1
sampai Diploma 4. Sedangkan Sarjana (S1) secara umum akan ditempuh selama
8 semester atau 4 tahun. Pada kedua program tersebut ada bbeberapa pilihan
yang dengan bebas dapat dipilih sesuai dengan pertimbangan dan kemauan
yang sesuai engan minatnya, agar bisa menjalani kegiatan belajar dengan baik,
menyelesaikan proses belajar dengan lulus tepat waktu dan hasil yang sesuai.

Salah satu kota Pendidikan di Indonesia adalah Malang, dan menjadi
salah satu tujuan mahasiswa dari seluruh Indonesia. Terdapat berbagai pilihan
PTN maupun PTS yang terdapat di kota ini. Pada penelitian kali ini peneliti akan
menjadikan salah satu di Kota Malang yang juga menjadi satu dari banyak
kampus terbaik dan banyak diminati oleh calon mahasiswa baru. PTS tersebut
yakni Universitas Merdeka Malang,.

Selain melalui prestasi ada beberapa hal lain yang dilakukan Universitas
Merdeka Malang sebagai upaya untuk mengenalkan kampus kepada
masyarakat luas yakni melalui Word of mouth dan Experiential Marketing. Word of
mouth adalah sebuah kegiatan pemasaran yang dilakukan secara tidak langsung
oleh suatu perusahaan, melainkan dilakukan oleh yang sudah pernah atau
sedang merasakan suatu produknya. Pada poin lain Experiential Marketing adalah
kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan dengan memaksimalkan
kualitas atau layanan kepada konsumen agar menciptakan konsumen yang puas
dan langgan terhadap suatu produk yang ditawarkan.

Setelang diberikan sedikit penjelasan yerkait latar belakang diatas,
melalui penelitian ini peneliti ingin meneliti mengenai “Pengaruh Word of mouth
(WOM) dan Experiential Marketing Terhadap Keputusan Mahasiswa Memilih
Universitas Merdeka Malang” dengan studi kasus yang dilakukan pada
Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Merdeka Malang.

KAJIAN LITERATUR

Pengambilan Keputusan




Dijelaskan oleh Tjiptono (2017) Pangambilan keputusan yaitu sebuah
kegiatan dalam proses menyelesaikan masalah dan menentukan keputusan yang
akan diambil setelah pertimbangan yang matang. Dalam proses pengambilan
keputusan, terdapat beberapa tahapan yang harus dilewati, tahapan tersebut
terdiri dari, pengenalan akan suatu yang dibutuhkan dan diinginkan, mencari
informasi terkait dengan kebutuhan dan keinginan tersebut, penilaian cepat atau
sebuah evaluasi terkait informasi yang sudah diperoleh mengenai kebutuhan,
tahap penyaringan atau seleksi terhadap pilihan yang akan dipilih, proses
memilih atau keputusan pembelian dengan dasar datau alasan yang masuk akal,
dan reaksi setelah pembelian atau pemilihan dalam sebuah keputusan. Buchari
(2018), juga menyinggung mengenai pengambilan keputusan dan
mengartikannya sebagai, sebuah keputusan pasti atau pilihan terakhir yang
diambil dari beberapa alternatif pilihan yang lain. Selanjutnya, dijelaskan oleh
Firmansyah (2019) pengambilan keputusan yaitu, sebuah tahapan yang
dilakukan dalam menjalani proses mengambil sebuah keputusan.

Berdasarkan beberapa kutipan diatas, dapat disimpulkan bahwa
pengambilan keputusan merupakan, proses kegiatan yang dilakukan dalam
menentukan atau memilih jawaban dengan pertimbangan yang matang
sebelumnya, agar pilihan yang diambil adalah keputusan terbaik yang bisa
didapatkan.

Word Of Mouth dan Pengambilan Keputusan

Word Of Mouth menurut pengertian yang diambil dari Joesyiana (2018)
adalah bagian dari kegiatan pemasaran karena, dalam kegiatan word of mouth ini
terjadi penyampaian informasi terkait suatu roduk dari mulut ke mulut dan
terjadi secara natural. Word of outh dijelaskansebagai salah satu bentuk
penyampaian informasi dari satu orang ke orang lain melalui perantara
perkataan yang diucapkan secara lisan dari mulut ke mulut. Selain itu menurut
Joesyiana maksud dari kegiatan word of mouth ini yakni, untuk bisa memberikan
pengaruh pihak penerima Informasi agar dapat mengikuti saran atau
rekomendasi yang diberikan oleh pemberi informasi. Menurut Priansa (2017)
mngungkapkan bahwa word of mouth yaitu bentuk pengupayaan kegiatan
pemasaran yang dilakukan secara tidak langsung oleh perusahaan melaikan
dilakukan olek konsumen yang telah merasakan suatu produk agar bisa
membicarakan, menjual, atau merekomendasikan produknya kepada orang lain,
agar dapat meningkatkan jumlah peminat atau konsumen baru atas sebuah
produk. Menurut Kotler dan Keller dalam Mubhlis (2021) menjelaskan bahwa
word of mouth merupakan sebuah percakapan yang terjadi secara lisan, di
lingkaran beberapa individu tentang suatu produk atau layanan mengenai suatu
produk.

Berdasarkan beberapa kutipan menurit para ahli diatas, benang
kesimpulan yang bisa dicapai yakni, bahwa word of mouth merupakan sebuah
bagian dari kegiatan pemasaran karena didalamnya mengandung kegiatan
percakapan secara lisan melalui suatu orang kepada kerabatnya tentang produk
yang dikenakan atau jasa sebuah perusahaan dengan tujuan agar dapat




meningkatkan jumlah pelanggan dan memperluas jangkauan mengenai nama
dari sebuah produk maupun perusahaan tersebut.

Selanjutnya kegiatan word of mouth ini terbagi kedalam bebrapa dimensi.
Menurut Sernovirtz dalam Aghniya (2019), menjelaskan dimensi tersebut yakno,
talkers atau subjek yang akan mulai membicarakan atau merekomendasikan
produk atau jasa yang sudah pernah dicoba kepada individu maupun kelompok
lain. Dimensi kedua yaitu Topics atau tema pembicaraan mengenai suatu produk
ataupun jasa tersebut. Delanjutnya adalah dimensi Tools yaitu, alat alat yang bisa
menunjang kegiatan word of mouth berlangsung. Alat alat ini dapat berupa
spanduk, postcard, website, atau melalui brosur yang bisa dibagikan secara tanpa
pemungutan biaya. Dan dimensi yang terakhir adalah Tracking yang dapat
dijelaskan sebagai bentuk upaya dalam menjada nama baik ditelinga pelanggan.
Kegiatan ini juga bertujuan agar perusahaan dapat mengetahui nilai positit dan
negative dari produk yang mereka jua agar dapat menentukan keputusan yang
harus diambil untuk mempertahankan kualitas dan meningkatkannya.

Menurut Priansa (2017), Word of mouth pada kegiatan pemasaran
merupakan kegiatan menyebarkan suatu informasi mengenai sebuah
produkagar dapat menarik lbeih banayk konsumen. Selain melalui kegiatan
mdari mulut ke mulu ada alternatif lain yang termasuk kedalam proses kegiatan
word of mouth yakni melalui kegiatan pemberian penilaian atau review mengenai
suatu produk pada platform belanja online. Secara sederhana dapat sijelaskan
apabila, konsumen memberikan reaksi yang posotif mengenai produk tersebut
maka, pada saat konsumen tersebut memberikan penilaianya maka, konsumen
tersebut akan memberikan ulasan yang baik, dan juga sebaliknya, merasa tidak
suka akan produk tersebut maka, konsumen akan memberikan ulasan yang
kurang baik, berupa kritikan ataupun masukan.

Word of Mouth berasal dari beberapa sumber, dan sumber tersebut
terbagi kedalam tiga sumber yakni, Personal Source atau sumber personal seperti,
keluarga, rekan, dan sahabat. Sumber kedua berasal dari Expert Source atau
Sumber yang berasal dari orang yang ahli atau berpengalaman. Dan sumber
yang ketiga berasal dari Deriver Source, yang berasala dari ulasan yang muncul
dari beberapa penilaian yang ada pada platform online dengan tujuan agar dapat
memberikan ekspetasi atau alternatif pandangan mengenai suatu produk.

Sedangkan indikator dari word of mouth ini terdiri dari 3 bagian yakni,
yang pertama pada kegiatan menceritakan, Ketika seorang individu mulai
menceritak mengenai suatu produk, Kedua yakni Mengajak, yaitu ketika
individu mulai mengajak individu lain atau mempengaruhi individu lain agar
mengikuti ajaan individu tersebut. Dan indikator yang Ketika yaitu
merekomendasikan. Yaitu kegiatan yang terjadi ketika individu mulai
merekomendasikan kepada individua tau kelompok lain tentang produk yang
baik yang membuat individu tersebut berani untuk memberikan
rekomendasinya kepada individua tau kelompok yang lainnya. Terdapat
beberapa penelitian yang menunjukan adanya pengaruh dari word of mouth
terhadap pengambilan keputusan. Penelitian tersebut yakni penelitian yang
dilakukan oleh (Aprilia 2015; Aditya dan Wardana 2017; Fallo dan Suprapti 2019;
Hermawan 2017; dan Pramesti dan Rahanatha 2015) yang dimana dalam




penelitiannya menunjukan adanya pengaruh yang signifikan dari Word Of Mouth
terhadap pengambilan keputusan. Berdasarkan ulasan yang sudah diberikan,
maka dapat diberikan hipotesis sebagai berikut.

H1: Word of mouth memeiliki pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan mahasiswa dalam memilih berkuliah di Universitas Merdeka
Malang.

Experiential Marketing Terhadap Pengambilan Keputusan

Experiential Marketing sempat dibahas oleh Batat (2019) yang dalam
kutipannya menjelaskan bahwa experiential marketing merupakan bagian dari
bentuk kegiatan pemasaran yang dapat dilakukan oleh suatu perusahaan
dengan cara mengoptimalkan kualitas dan layanan kepada konsumen agar
adapat mebuat pengalaman yang baik mengenai produka atau jasa tersebut
dan membuat konsumen tersebut puas dan menjadi langgan akan produk yang
ditawarkan.

Selanjutnya Kustini dalam Fahmi (2019) juga membahas mengenai
experiential marketing. Dalam penjelasannya menjelaskan bahwa, experiential
marketing merupakan sebuah bentuk aktivitas dengan cara memberikan tugas
untuk terus berkarya dan kreatif pada saat menjadi penghubung antara barang
atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan kepada konsumen, supaya bisa
terus menarik pelanggan dengan car acara yang kreatif dan tidak
membosankan.

Berdasarkan beberapa kutipan diatas maka bisa diartikan bahwa
experiential marketing salah satu bentuk kegiatan pemasaran dengan melibatkan
sisi emosional pada manusia dengan cara terus memberikan kualitas dan
pelayanan yang baik, inovatif dan kreatif, agar bisa menciptakan konsumen
yang puas dan loyal akan suatu perusahaan dengan harapan bisa me reuse
produk atau jasa yang ditawarkan dan bisa merekomendasikannya kepada
orang lain dengan ulasannya yang nyata dan sesuai dengan kenyataan yang
sebenarnya.

Kegiatan pemasaran ini juga merupakan kegiatan pemasaran yang
dilakukan perusahaan secara langsung oleh perusahaan secara terselubung
karena dengan meningkatkan kualitas produk layanan atau jasa yang diberikan
maka hal tersebut dapat membuat konsumen bisa tertarik untuk bisa terus
menggunakan produk atau jasa yang kita tawarkan.

Indikator dari experiential marketing ini terbagi kedalam 5 bagian. Priansa
(2017) menjelaskan indikator tersebut yakni, sense, feel, think, act dan relate. Pada
indikator sense, dapat dijelaskan sebagai bentuk upaya mengoptimalkan
kualitas layanan akan suatu produk agar dapat menyinggung bagian sense atau
sesuatu yang bisa dirasakan secara langsung melalui indera manusia, seperti
visual, audio, aroma, dan lain sebagainya. Selanjutnya pada bagian feel dapat
digambarkan sebagai pengupayaan dan memaksimalkan suatu kualitas dan
layanan jasa agar menciptakan feel atau perasaan baik akan produk tersebut.
Pada aspek think juga dilakukan pengupayaan dan peningkatan nilai dan




layanan agar dapat menciptakan sebuah memori yang baik pada ingatan
seorang individu. Selanjutnya pada bagian pengupayaan yang dapat
menyentuh sisi act pada seseorang, juga dilakukan agar dapat membuat respon
atau reaksi yang baik setelah menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan.
Pada bagian terakhir, setelah empat indikator sebelumnya dapat dilakukan
dengan baik, maka bisa tercipta indikator yang kelima yakni relate atau sebuah
respon yang dilakukan oleh konsumen setelah menggunakan produk atau jasa
yang ditawarkan oleh perusahaa. Apabila konsumen merasa senang dan puas
akan hal tersebut, tidak menutup kemungkinan konsumen tersebut dapat
mulai merekomendasikan kepada oorang lain dengan ulasan yang baik dan
sesuai dengan kenyataan yang ada.

Berdasarkan penjabaran terkait dengan experientinl marketing diatas
dapat dijelaskan bahwasanya experiential marketing dapat berpengaruh
terhadap pengambilan keputusan. Hal tersebut dapat ditunjang dengan adanya
beberapa penelitian yang telah dilakukan oleh (Ibrahim 2009; Andreani 2007;
dan Agustina 2011). Yang pada penelitiannya menunjukan adanya kontribusi
yang diberikan oleh experiential marketing terhadap pengambilan keputusan.
Maka dari itu, berdasarkan penejelasan yang telah dijelaskan sebelumnya,
dapat diberikan hipotesis sebagai berikut.

H2: Experiential marketing memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan mahasiswa dalam memilih berkuliah di Universitas Merdeka
Malang.

Berdasarkan uraian yang sudah dibahas secara singkat menganai pengaruh
antara word of mouth dan experiential marketing terhadap pengambilan keputusan
diata maka, dapat diberikan kerangka konsep terkait dengan penelitian ini.
Kerangka konsep dapat diperhatikan pada gambar berikut.
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Gambar 1. Kerangka Berpikir Penelitian

METODE PENELITIAN

Maksud dari peneliti adalah untuk memebahas teknik pemasaran yakni
word of mouth dan experiential marketing. Lingkup penelitian pada penelitian ini




adalah mahasiswa Universitas Merdeka Malang Fakultas Ekonomi dan Bisnis,
Angkatan 2019 - 2022. Dengan lokasi penelitian yang berpusat di lingkungan
Universitas Merdeka Malang yang terletak di Jalan Terusan Dieng No. 62-64,
Pisang Candi, Sukun, Pisang Candi, Kec. Sukun, Kota Malang, Jawa Timur
(65146). Dengan populasinya yang adalah mahasiswa Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Unmer 2019-2022, dengan jumlah keseluruhan sebanyak 3027 mahasiswa.
Dan berdasarkan jumlah populasi tersebut, maka dapat ditentukan sampel yang
digunakan pada peneltian ini yakni sebesar 97 responden dengan menggunakan
perhitungan rumus Slovin, dan dengan menggunakan cara random sampling.
Menurut Sugiyono (2017) random sampling adalah proses pengambilan sampel
tanpa melihat tingkatan tertentu. Teknik yang digunakan oleh peneliti untuk
mengupulkan data yakni dengan menggunakan metode pengumpulan data
yang diambi dari google form yang sudah diisi oleh responden melalui tautan
yang sudah dikirim, dengan menggunakan metode perhitungan skala likert atau
5 alternatif jawaban. Penelitian ini juga dibantu menggunakan alat hitung SPSS
untuk menghitung dan menganalisis hasil data.

Tabel 1
Definisi Operasional Variabel dan Indikator Variabel
Variabel Definisi Indikator Skala
Variabel Word of mouth (WOM) merupakan 1. Menceritakan Likert
Bebas  (X1) | aktivitas dalam membicarakan suatu 2. Merekomendasikan
Word of mouth | produk tertentu dari orang ke orang agar | 3. Mengajak
penyebaraannya lebih efektif dan meluas.
Variabel Experiential Marketing adalah, salah satu 1. Sense Likert
Bebas  (X2) | bentuk pemasaran yang dilakukan oleh | 2. Feel
Experiential pemberi layanan dengan cara 3. Think
Marketing memberikan yang terbaik agar dapat 4. Act
membuat pelanggan yang setia dengan 5. Relate
produk yang dijual.
Variabel Pengambilan Keputusan merupakan 1. Kemantapan Likert
Terikat (YY) |bentuk aktivitas sebelum melakukan Memilih Setelah
Pengambilan |suatu keputusan agar, didapatkan hasil Mengetahui
Keputusan yang maksimal. Informasi produk

2. Memutuskan
Memilih Karena
Merek Yang Paling
Disukai

3. Membeli Karena
Sesuai Keinginan
dan Kebutuhan

4. Memilih Karena
Rekomendasi
Orang Lain




HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Validitas

Menurut kutipan yang dutip dari Sugiyono (2017), uji validitas dilakukan
agar bisa mencari tahu kevalidan pada sebuah item pernyataan. Dimana pada
penelitian ini menggunakan taraf signifikasi sebesar 5% dengan nilai n yaitu 97.
.Agar dapat dikatakan valid, terdapat kondisi yang harus dipenuhi yakni, a, r

hitung> r tabel.

Tabel 2
Uji Validitas Variabel X1 (Word Of Mouth)
Butir  rhitung  rtabel sig Keterangan,
1. 0.403 0.1996 0.000 Valid
2, 0.510 0.1996 0.000 Valid
3. 0.399 0.1996 0.000 Valid
4. | 0.724 0.1996 0.000 Valid
5. 0.659 0.1996 0.000 Valid
6. 0.489 0.1996 0.000 Valid
7. 0.536 0.1996 0.000 Valid
8. 0.667 0.1996 0.000 Valid
9 0.631 0.1996 0.000 Valid
10. 0.719 0.1996 0.000 Valid
11. 0.686 0.1996 0.000 Valid
12. 0.750 0.1996 0.000 Valid




Tabel 3 Tabel 4

___Uji Validitas Yariabel X2 (Experiential Marketing) Uji Validitas Vaciabel X2 (Experiential Marketing)
Butir chitung, Riabel Sig Keterangan Butic chitung. Rtabel Sig Keteraogan
1. 0.709 0.1996  0.000 Valid 1. 0.709 0.133€ 0.000 valid
2 0.690 01596  0.000 Valig 2 0630 0.19%€  0.000 valid
2 0727 01536 0.000 Vaiid 2. 0.727 0.199€ 0.000 Valid
4 0596 01936 0.000 Valic
4 0596 01396 0,000 Valid =
) 5. 0509 01936 0.000 Valic
5. 0.809 0.1996  0.000 Valid
6. 0.690 0.1996 0.000 Valic
6. 0.650 0.19%6  0.000 Valid
7. 0.721 0.1996 0.000 Valid
7. 0.721 0.1996  0.000 Valid
8. 0.727 0.1996 0.000 Valid
2 0727 0.1936  0.000 Valid
3. 0.594 0.1996 0.000 Valid
9. 0.594 0.1936  0.000 Valid
10. 0.562 0.1996 0.000 Valict
10. 0.563 0.1996  0.000 valid
11. 0778 0.1996 0.000 Valid
1. 0778 01996  0.000 Valid
12. 0.601 0.1996 0.000 Valid
12, 0.601 01996  0.000 Valid
13. 0.767 0.1996 0.000 Valid
13. 0.767 0.1996  0.000 Valid 1a 0664 0.1996 0.000 Vel
14. 0.664 0.1996  0.000 Valid 15. 0.706 01996  0.000 Valid
15. 0.708 0.1936  0.000 Valid 16, 0.752 0.1996 0.000 Valid
16. 0.752 0.1996  0.000 Valid

Sumber: Output SPSS

Pada tabel diatas dapat dilihat bahwasanya semua nilai r hitung
menunjukan angka yang lebih bbesar daripada nilai r tabel. Maka dari itu,
penelitian ini dapat dinyakatan kevalidannya.

Uji Reliabilitas

Sugiyono (2017) menyatakan hawa, uji reliabilitas dilakukan untuk
mengetahui sifat kereliabelan suatu penelitian. Terdapat persyaratan yang harus
diikuti agar lolos dari uji ini yaitu, nilai Cronbach’s Alpha harus lebih tinggi 0.06.

Tabel 5
Hasil Uji Reliabilitas

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items

827 12

Nilai Cronbach’s Alpha ditabel sudah menunjukan nilai yang melampaui
0.06 berdasarkan nilai tersebut, maka penelitian ini dapat dinyatakan bersifat
reliabel.

Uji Normalitas




Dalam kutipan Ghozali (2018), uji normalitas ini dilakukan untuk
mencari tahu apakah sebuah penelitian dapat dikatakan berdistribusi normal.
Dan hal tersebut dapat dilihat dari bentuk yang digambarkan dari hasil cutput
spss, vang dimana apabila garis menunjukan arah yang diagonal maka, dapat
dikatakan normal. Uji tersebut dapat diperhatikan dalam gambar 2.

Gambar 2.
Hasil Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Keputusan Memilih
10

Expected Cum Prob

Observed Cum Prob

Gambar yang tertera sudah mengarah secara miring atau diagonal.
Itulah sebabnya penelitian ini dikatakan berdistribusi normal.

Uji Multikolinieritas

Diambil dari kutipan Ghozali (2018), pengujian multikolinieritas
dilakukan agar dapat mendapatkan hasil yang akan menunjukan kaitan antar
variabel bebas tersebut melalui besaran koefisien korelasi (r). Dengan
pengkondisian yaitu, nilai VIF harus tidak lebih tinggi dari 10 dan nilai Tolerarnce
harus lebih tinggi dari 0,1. Hasil uji ini dapat diperhatikan pada tabel 7.

Tabel 6
Hasil Uji Multikolinieritas
Coefficients*
Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
1 Word Of Mouth 431 2321
Experiential Marketing 431 2321

a. Dependent Variable: Keputusan Memilih

Berdasarkan hasil yang didapat output sudah menunjukan hasil dengan
pengkondisian yang sesuai. Maka dari itu penelitian ini dapat dinyatakan tidak
terdapat gejala multikolinieritas.

Heteroskedastisitas

Masih tidak terlepas dari kutipan Ghozali (2018), uji ini dilakukan agar
dapat menemukan jawaban atas pada sebuah model regresi terjadi




ketidaksamaan varian antara satu pengamatan dengan yang lainnya. Pada
penelitian ini, peneliti menggunakan uji Glejser test. Dengan persyaratan nilai Sig
yang harus memberikan angka yang lebih besar dari 0.05. Hasil uji ini dapat
disimak pada tabel 8.

Tabel 7
Hasil Uji Heteroskedastisitas

Coefficients®

Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Sid. Emor Beta t Sig.
1 (Constant) 12.818 2.967 4.320 000
‘Word Of Mouth - 103 086 =179 -1.199 234
Experiential Marketing -.066 066 - 150 -1.005 37

a Dependent Variable: ABRESID
Sumber: Output SPSS

Berdasrkan hasil pada tabel diatas, sudah menunjukan hasil yang sesuai
dengan persyaratan yang berlaku. Maka dari itu penelitian ini dengan positif
dapat dinyatakan tidak mengalami gejala heteroskedastisitas.

Uji Regresi Linear Berganda

Berdasarkan kutipan yang diambil menurut Ghozali (2018), uji ini
dilakukan untuk mengetahui besaran kontribusi yang diberikan oleh variabel
bebas terhadap variabell terikat. Dimana nilai uji variabel harus menunjukan
angka yang lebih tinggi dari 0.05. Hasil uji ini dapat disimak pada tabel berikut.

Tabel 8.
Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Coefficients?
Standardized

Unstandardized Coefficients ~ Coefficients

Model B old. Eror Beta 1 oi0.

1 (Constant) 5,649 4404 1.283 20
Word Of Mouth 675 121 M8 531 000
Experiential Markefing 631 096 906 6429 000

a. Dependent Variable: Keputusan )eril
Sumber: Output SPSS

Berdasarkan hasil dari uji menggunakan aplikasi spss diatas
menunjukan bahwa nilai B dari variabel X1 (IWord Of Mouth) adalah 0.675, dan
0.631 untuk variabel X2 (Experiential Marketing). Hal tersebut dapta menjelaskan
bahwasanaya, Word Of Mouth dan Experiential Marketing, dapat mempengaruhi




suatu pengambilan keputusan. Dari hasil data tersebut maka dapat dimasukan
kedalam persamaan regresi yakni, Y = 5.649 + 0.675x1 + 0.631x2 + ¢.

UJT t

Pengujian ini dilakukan agar mengetahui besaran hasil dari pengaruh
yang diberikan antara variabel bebas (Word Of Mouth dan Experiential Marketing)
terhadap variabel terikat (Pengambilan Keputusan). Hasil uji t dapat disimak
pada tabel 9

Tabel 9
Hasil Uji t
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients ~ Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 5649 4.404 1.283 203
Word Of Mouth 675 121 418 5311 000
Experiential Marketing A 098 06 6429 000

a. Dependent Variable: Keputusan Memilih
Sumber: Output SPSS

Berdasarkan hasil yag diperoleh menunjukan nilai thitung pada variabel
X1 (Word Of Mouti) adalah 5.311, dan nilai thitung pada variabel X2 (Experiential
Marketing) adalah 6. 429, serta nilai sig pada kedua variabel adalah 0.00. Maka
dari itu, dari data yang didapat, ketika dibandingkan dengan t tabel yang sebesar
1.98552, Hal ini menunjukan bahwa nilai t hitung > t tabel. Jadi dapat dipastikan
bahwa hipotesisl dapat dinyatakan diterima.

UjiF
Melakukan Uji F dapat memberikan benefit jawaban yang menjawab
pertanyaan atas ada atau tidaknya pengaruh yang signifikan antara semua

variabel bebas terhadap variabel terikat, dengan persyaratan dimana nilai f
hitung > f tabel. Hasil Uji F dapat dsiperhatikan dalam tabel 10.




Hasil Uji F
ANOVA-=
Model Sum of Squares £ Mean Square F Sig.
1 Regression 7938.256 2 3969128 140474 .000=
Residual 2655.991 a4 28.255
Total 10594247 96

a. Dependent Variable: Keputusan Memilih
b. Predictors: (Constant), Experiential Marketing, Word Of Mouth

Sumber: Output SPSS

Berdasarkan hasil yang didapat, sudah menunjukan hasil yang sesuai
dengan pengkondisian yang ada. Maka dari itu dapat disimpuljan bahwa X1
(Word Of Mouth) dan X2 (Experiential Marketing) berpengaruh secara signifikan
terhadap Y (Pengambilan Keputusan).

Koefisien Determinasi (R?)

Koefesien determinasi dilakukan agar dapat mengetahui penjabaran
terkait seberapa besar kontribusi setiap variabel X terhadap variabel y. Hasil uji
dapat disimak pada tabel 11.

Tabel 11
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)
Model Summary®
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 866 .749 744 5.316
a. Predictors: (Constant), Experiential Marketing, Word Qf Mouth
b. Dependent Variable: Keputusan )emilih
Sumber: Output SPSS

Nilai dari uji diatas menunjukan hasil dari adjusted R square sebesar 0.749
(74.9%), sedangkan sisanya yaitu 100% - 74.90% = 25.10% dibahas dengan
variabel lain yang tidak tertera dipenelitian ini.

Setelah penelitian ini dilakukan dan diuji, dapat diambil jawaban bahwa
seluruh uji pada penelitian ini dinyatakan valid serta reliabel. Maka dari itu
kuesioner dapat dijadikan sebagai alat ukur pada penelitian ini. Hal ini
menunjukan bahwasanya, pernyataan yang terdapat didalam kuesioner dapat
digunakan sebagai alat untuk menguji data. Penelitian ini menggunakan besaran
Cronbach Alpha untuk mengukur keriliabelan penelitian. Dimana untuk dapat
menentukan penelitian ini bersifat reliabel maka, nilai Cronbach alpha harus
menunjukan nilai >0,6.




Selanjutnya pada tabel dibawah akan menjelaskan hasil dari uji hipotesis
yang sudah dilakukan. Dan dapat dilihat bahwasanya, word of mouth dan
experiential marketing memiliki pengaruh terhadap pengambilan keputusan.

Pengaruh Word Of Mouth Dan Pengambilan Keputusan

Menurut penelitian yang sudah dilakukan sebelumnya, menunjukan
adanya pengaruh yang positif dan signifikan dari word of mouth pada
pengambilan keputusan. Hal tersebut juga dinyatakan dalam penelitian
terdahulu yang dibahas oleh Aprilia (2015), Aditya dan Wardana (2017), Fallo
dan Suprapti (2019), Hermawan (2017), dan Pramesti dan Rahanatha (2015).
Yang pada penelitiannya menunjukan adanya pengaruh dari word of mouth
terhadap pengambilan keputusan. Maka dari itu, dapat dijelaskan apabila
kegiatan word of mouth dapat terus dilaksanakan maka, hal itu dapat memberikan
pengaruh yang baik untuk dapat membuat calon mahasiswa baru tertarik untuk
berkuliah di Universitas Merdeka Malang.Hasil penelitian ini juga sejalan
dengan teori yang diungkapkan oleh Hasan (2010) yang menyatakan bahwa
word of mouth merupakan media pemasaran yang cukup efektif dan memiliki
pengaruh yang besar pada proses komunikasi tentang suatu produk yang
sedang dibicarakan.

Pengaruh Experiential Marketing Dan Pengambilan Keputusan

Menurut penelitian yang sudah dilakukan sebelumnya, dapat dilihat
punya pengaruh yang positif dan signifikan dari experiential marketing kepada
pengambilan keputusan. Penelitian ini juga didukung dengan dinyatakannya
bahwa experiential marketing memiliki pengaruh yang terhadap pengambilan
keputusan oleh Ibrahim (2009), Andreani (2007), dan Agustina (2011). Berkaitan
dengan hal tersebut maka, dapat dijabarkan apabila, Universitas Merdeka
Malang atau suatu perusahaan dapat terus mempertahankan dan meningkatkan
kualitas dan layanan yang dapat membuat mahasiswa atau seorang konsumen
merasa puas maka, hal itu akan berdampak baik dan tidak menutup
kemungkinan disaat mahasiswa mulai membicarakan dan
merekomendasikannya kepada orag lain, niscaya yang diucapkan adalah suatu
opini yang baik mengenai kampus, dan bisa membuat orang lain tertarik untuk
berkuliah di unmer malang. Hal itu juga menunjukan bahwa, experiential
marketing memliki pengaruh terhadap pengambilan keputusan seseorang,.

Kesimpulan

Menurut penelitian yang selesai dilaksanakan maka, dapat disimpulkan
bahwa word of mouth dan experiential marketing dapat berpengaruh secara positif
dan signifikan terhadap pengambilan keputusan. Maka dari itu, Universitas
Merdeka Malang dapat terus mempertahankan prestasi yang telah diraih, serta
terus meningkatkan kualitas dan layanan bagi seluruh mahasiswa agar
mahasiswa dapat merasa bahagia dan puas berkuliah di Universitas Merdeka




Malang sehingga, ketika mahasiswa atau seorang warga kampus mulai
menceritakan tentang unmer kepada orang lain, hal itu dapat membuat
mahasiswa menceritakan segala kualitas, prestasi, atau layanan yang baik
kepada orang lain, karena sesuai dengan kenyataan yang ada. Kembali
mengingat bahwasanya penelitian ini merupakan penelitian yang terbatas
dengan dua variabel maka diharapkan dimasa yang akan datang, didapatkan
penelitian yang lebih akurat dan dapat dipercaya mengenai variabel lain yang
tidak disinggung pada penelitian kali ini.
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