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MOTTO 

Allah memang tidak menjanjikan hidupmu akan selalu mudah, tapi dua kali Allah 

berjanji bahwa : “Fa inna ma’al - usri yusra” yang artinya 

“setiap kesulitan pasti ada kemudahan” 

( QS. Al-Insyirah 94:5-6) 

 

“ Allah tidak membebani seseorang melainkan sesuai dengan kesanggupannya ” 

( QS. Al-Baqarah: 286 ) 
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ABSTRAK 

Pengaruh Viral Marketing, Online Customer Review (OCR) dan Cita rasa 
terhadap Keputusan Pembelian pada Seblak Juara Tawangsari  

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh viral marketing, 
online customer review (OCR), serta cita rasa terhadap keputusan pembelian  di 
Seblak Juara Tawangsari dengan pendekatan kuantitatif, menggunakan populasi 
seluruh pembeli Seblak Juara Tawangsari dan sampel 108 responden yang dipilih 
melalui teknik sampling non-probabilitas dengan metode accidental sampling, 
dimana data dikumpulkan lewat distribusi kuesioner dan dianalisis menggunakan 
pengujian instrumen data, pengujian asumsi klasik, pengujian hipotesis, serta 
analisis regresi linier ganda dengan bantuan IBM SPSS Statistic, yang 
menghasilkan temuan bahwa viral marketing berpengaruh positif dan signifikan, 
online customer review (OCR) tidak berpengaruh signifikan, serta cita rasa 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian berdasarkan uji 
t, dengan koefisien determinasi (Adjusted R Square) 0,690 yang menunjukkan 
variabel tersebut menjelaskan 69,0% variasi pilihan membeli sementara 31,0% 
dipengaruhi faktor lain. 

Kata Kunci: Viral Marketing, Online Customer Review, Cita Rasa, Keputusan 
Pembelian. 
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ABSTRACT 

The Influence of Viral Marketing, Online Customer Review (OCR) and Taste 
on Purchasing Decisions at Seblak Juara Tawangsari 

This study aims to analyze the influence of viral marketing, online 
customer reviews (OCR), and taste on purchasing decisions at Seblak Juara 
Tawangsari using a quantitative approach. The population used was all Seblak 
Juara Tawangsari customers and a sample of 108 respondents selected using a 
non-probability sampling technique using the accidental sampling method. Data 
were collected through questionnaires and analyzed using data instrument testing, 
classical assumption testing, hypothesis testing, and multiple linear regression 
analysis using IBM SPSS Statistics. The findings revealed that viral marketing had 
a positive and significant effect, online customer reviews (OCR) had no significant 
effect, and taste had a positive and significant effect on purchasing decisions 
based on a t-test, with a coefficient of determination (Adjusted R Square) of 0.690, 
indicating that these variables explained 69.0% of the variation in purchasing 
choices, while the remaining 31.0% was influenced by other factors. 
Keywords: Viral Marketing, Online Customer Reviews, Taste, Purchasing 
Decisions. 
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BAB I ​

PENDAHULUAN 

A.​  Latar Belakang 

Pelaku UMKM merupakan salah satu sektor usaha yang bergerak 

dalam penyediaan dan penjualan produk makanan untuk memenuhi 

kebutuhan konsumsi masyarakat. Konsumsi perilaku manusia yang 

bervariasi memunculkan suatu ide baru pada inovasi perusahaan 

khususnya industri makanan atau kuliner. Membuka usaha makanan di 

Indonesia berpotensi menguntungkan karena keberagaman makanan khas 

yang berlimpah memungkinkan inovasi baru, populasi yang besar 

memperluas pasar, dan membuka lapangan pekerjaan. 

Perkembangan teknologi digital dan media sosial telah 

menghasilkan dampak yang besar terhadap cara konsumen memperoleh 

pengetahuan, memulai interaksi, dan menentukan keputusan pembelian 

produk makanan. Saat ini, viral marketing muncul sebagai tren yang 

paling mencolok, di mana informasi mengenai produk disebarkan secara 

cepat dan luas melalui konten digital seperti video, foto, serta opini 

pengguna. Viral marketing merupakan strategi pemasaran yang 

memanfaatkan penyebaran informasi cepat dari satu orang ke orang lain 

melalui platform digital. Cara kerjanya mirip dengan "virus", dimana 

konten yang menarik, unik, atau membuat emosi bisa menyebar dengan 

cepat dalam waktu singkat melalui media sosial seperti TikTok, Instagram. 

Di bidang makanan, viral marketing semakin penting karena konten yang 

menampilkan makanan baik dari tampilan, rasa, maupun reaksi orang yang 

mencobanya, memicu rasa penasaran, serta mendorong konsumen untuk 

mencoba produk yang ditampilkan. Dalam konteks makanan lokal, strategi 

ini terbukti sangat efektif karena mampu membangkitkan minat konsumen 

melalui konten yang ringkas dan menggugah selera yang dipublikasikan di 

media sosial. 
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Pada saat ini, pengaruh dari online customer review semakin 

menguat dalam membentuk pilihan pembelian. Platform seperti Google 

Review, TikTok, dan Instagram berperan sebagai sumber utama bagi 

konsumen untuk mencari referensi sebelum melakukan pembelian 

makanan. Misalnya, ulasan pelanggan di Google menyediakan indikasi 

mengenai reputasi bisnis berdasarkan penilaian dan komentar dari 

pelanggan sebelumnya, sementara TikTok dan Instagram memainkan 

peran penting dalam membentuk persepsi visual dan pengalaman 

emosional melalui konten video pendek yang menggambarkan rasa, 

tekstur, serta reaksi konsumen, sehingga menjadi faktor pendorong utama 

bagi seseorang untuk mencoba produk yang ditawarkan. 

Seblak merupakan salah satu makanan khas dari Bandung, Jawa 

Barat, yang dikenal karena cita rasa pedas dan gurihnya. Hidangan ini 

dibuat dari bahan dasar kerupuk basah yang dimasak bersama bumbu 

kencur, bawang putih, dan cabai, serta dilengkapi dengan berbagai isian 

seperti bakso, sosis, ceker, makaroni, dan mie. Cita rasa merupakan 

komponen sensori yang mencerminkan kualitas suatu produk makanan, 

meliputi perpaduan rasa, aroma, tekstur, dan tingkat keseimbangan bumbu. 

Dalam konteks kuliner, cita rasa menjadi faktor utama yang mempengaruhi 

kepuasan konsumen karena pengalaman makan yang dirasakan secara 

langsung menentukan penilaian terhadap produk. Cita rasa yang baik dan 

konsisten tidak hanya menarik minat konsumen, tetapi juga mendorong 

pembelian ulang serta membentuk loyalitas pelanggan. 

Seblak Juara Tawangsari merupakan contoh dari usaha kuliner 

lokal yang mengalami peningkatan popularitas akibat viral marketing di 

media sosial. Banyak pengguna TikTok dan Instagram yang membagikan 

momen mereka dalam menikmati seblak dengan tingkat kepedasan yang 

sangat tinggi, sehingga menarik perhatian audiens yang lebih luas, 

sedangkan online customer review yang positif di Google Review turut 

memperkuat citra dan kepercayaan dari calon pelanggan. Gabungan antara  
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viral marketing dan online customer review menciptakan dampak sosial 

yang signifikan, dimana keputusan pembelian tidak hanya didasarkan pada 

kebutuhan, tetapi juga dipengaruhi oleh opini masyarakat di lingkungan 

digital. 

Keberhasilan strategi tersebut tercermin dari perkembangan usaha 

Seblak Juara Tawangsari yang mampu membuka cabang baru di Klaten 

dalam waktu kurang dari dua bulan setelah peluncuran gerai pertamanya. 

Hal ini menunjukkan bahwa Seblak Juara Tawangsari memiliki daya tarik 

pasar yang sangat baik, baik dari segi minat konsumen maupun tingkat 

penerimaan produk. Pencapaian tersebut tidak terlepas dari keberhasilan 

strategi viral marketing yang mampu meningkatkan kesadaran merek 

secara cepat yang membangun kepercayaan dan mendorong peningkatan 

permintaan. 

Dampak dari fenomena tersebut terlihat pada performa penjualan 

Seblak Juara Tawangsari yang menunjukkan variasi pendapatan seiring 

waktu. Berdasarkan informasi penjualan internal, pendapatan bisnis 

mengalami kenaikan dari sekitar Rp25.000.000 pada bulan Agustus 

menjadi Rp30.000.000 pada bulan September, dengan puncaknya 

mencapai Rp32.000.000 pada bulan Oktober. Selanjutnya, pendapatan 

menunjukkan kecenderungan berfluktuasi hingga akhirnya mencapai 

kondisi yang lebih stabil menjelang akhir tahun. Data penjualan secara 

mendetail dapat dilihat pada tabel berikut. 

Tabel 1 
Data Penjualan Seblak Juara Tawangsari 

Periode 2024 - 2025 

No Bulan Pendapatan 

1. Agustus Rp. 25.000.000 

2. September Rp. 30.000.000 

3. Oktober Rp. 32.000.000 

4. November Rp. 25.000.000 
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5. Desember Rp. 31.000.000 

6. Januari Rp. 29.300.000 

7. Februari Rp. 28.000.000 

8. Maret Rp. 30.000.000 

9. April Rp. 27.000.000 

10. Mei Rp. 22.000.000 

11. Juni Rp. 24.000.000 

12. Juli  Rp. 21.000.000 

13. Agustus Rp. 22.000.000 

14. September Rp. 25.000.000 

15. Oktober Rp. 27.000.000 

16. November Rp. 24.000.000 

17. Desember Rp. 25.000.000 

Sumber : Data penjualan internal Seblak Juara Tawangsari (diolah 
peneliti) 

 
Data ini mengindikasikan bahwa viral marketing dan online 

customer review di internet dapat memberikan dorongan awal untuk 

pertumbuhan penjualan. Akan tetapi, penurunan pendapatan pada beberapa 

bulan tertentu mengindikasikan bahwa popularitas di media sosial bersifat 

sementara jika tidak didukung dengan konsistensi dalam kualitas produk. 

Maka dari itu, Cita rasa produk menjadi elemen penting dalam 

mempertahankan keberlangsungan minat beli dan loyalitas pelanggan. 

Konsumen cenderung melakukan pembelian berulang jika cita rasa yang 

ditawarkan memenuhi ekspektasi mereka, sehingga dapat disimpulkan 

bahwa keputusan pembelian dipengaruhi oleh sinergi antara viral 

marketing, online customer review, dan cita rasa yang membentuk 

pandangan serta pengalaman konsumen secara keseluruhan. 
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Fenomena ini layak untuk dieksplorasi lebih mendalam, karena 

mencerminkan transformasi dalam perilaku konsumen di era digital, di 

mana kekuatan promosi tidak lagi sepenuhnya bergantung pada iklan 

konvensional, melainkan juga pada online customer review dan persepsi 

yang terbentuk melalui platform digital seperti Google Review, TikTok, 

dan Instagram. 

Berdasarkan penelitian-penelitian sebelumnya, viral marketing 

serta online customer review (OCR) telah terbukti mampu mempengaruhi 

keputusan pembelian, khususnya di sektor makanan dan minuman. 

Sebagai contoh, penelitian menurut (Sabillah, 2022) menunjukkan 

bagaimana strategi ini dapat meningkatkan minat beli melalui konten 

digital yang menarik. Namun, pada penelitian (Shyrli et al., 2025) viral 

marketing tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.  

Oleh karena itu, terdapat kekurangan dalam penelitian sebelumnya, 

dimana fokus utama terletak pada aspek pemasaran digital dan perilaku 

konsumen, tanpa memberikan perhatian yang mampu terhadap peran cita 

rasa sebagai faktor krusial dalam pengambilan keputusan pembelian dan 

pemeliharaan loyalitas pelanggan, khususnya pada konteks kuliner lokal 

seperti Seblak Juara Tawangsari. 

Penelitian ini dilakukan pada Seblak Juara Tawangsari karena 

usaha ini dapat dijadikan sebagai studi kasus yang representatif dari 

kuliner daerah yang berhasil berkembang melalui platform media sosial 

dan online customer review. Seblak ini pernah menjadi viral di TikTok dan 

Instagram berkat konten yang menarik perhatian terkait sensasi kepedasan 

dan cita rasa uniknya, yang mengilustrasikan bahwa promosi digital dapat 

memberikan dampak yang signifikan dalam meningkatkan minat 

masyarakat terhadap produk lokal. 

Melalui penelitian ini, kami bertujuan untuk mengetahui sejauh 

mana viral marketing, online customer review, dan faktor cita rasa yang 

mempengaruhi minat beli serta loyalitas konsumen, mengingat bahwa 

popularitas di media sosial mungkin hanya menarik perhatian awal, 
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sementara cita rasa yang autentik menjadi penentu utama untuk pembelian 

yang berkelanjutan. 

Selain kontribusi teoritis, penelitian ini juga memberikan manfaat 

praktis bagi pelaku usaha kuliner lokal, karena temuan-temuannya dapat 

membantu dalam merancang strategi promosi yang lebih efektif, 

mempertahankan standar kualitas rasa, serta membangun loyalitas 

pelanggan yang berkelanjutan. Oleh karena itu, diharapkan penelitian ini 

berfungsi sebagai referensi penting untuk pengembangan bisnis Seblak 

Juara Tawangsari dan usaha kuliner lokal lainnya 

B.​ Rumusan Masalah 

1.​ Apakah Viral Marketing mempengaruhi keputusan pembelian pada 

seblak juara tawangsari 

2.​ Apakah Online Customer Review mempengaruhi keputusan 

pembelian pada seblak juara tawangsari 

3.​ Apakah Cita rasa mempengaruhi keputusan pembelian pada seblak 

juara tawangsari 

C.​ Tujuan Penelitian 

1.​ Menganalisis viral marketing mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen terhadap produk Seblak Juara Tawangsari. 

2.​ Mengetahui pengaruh Online Customer Review terhadap keputusan 

pembelian pada Seblak Juara Tawangsari. 

3.​ Mengetahui pengaruh Cita rasa terhadap keputusan pembelian pada 

Seblak Juara Tawangsari 

D.​ Manfaat Penelitian 

1.​ Manfaat Teoritis 

Penelitian ini dapat memberikan wawasan lebih tentang 

bagaimana strategi pemasaran seperti viral marketing, online 
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customer review (OCR), serta cita rasa makanan dapat mempengaruhi 

keputusan Pembelian seseorang. Penelitian ini juga dapat dijadikan 

referensi atau bahan bacaan bagi mahasiswa, pengusaha, atau peneliti 

lain yang ingin mendalami lebih jauh mengenai perilaku konsumen, 

khususnya dalam bidang kuliner atau usaha makanan seperti Seblak 

Juara Tawangsari. 

2.​ Manfaat Praktis 

Penelitian ini berguna bagi pemilik Seblak Juara Tawangsari 

dalam merancang strategi pemasaran yang lebih efektif, khususnya 

dengan memanfaatkan pemasaran viral marketing, online customer 

review (OCR), serta peningkatan kualitas cita rasa. Bagi pelaku 

UMKM lainnya, hasil penelitian ini dapat dijadikan referensi untuk 

mengembangkan bisnis kuliner. Bagi pelanggan, studi ini memberikan 

pemahaman tentang aspek-aspek yang mempengaruhi pilihan 

pembelian. Pemerintah atau instansi terkait dapat menggunakan hasil 

ini sebagai masukan untuk mendukung program pengembangan 

UMKM. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

BAB II ​

LANDASAN TEORI 

A.​ Teori Yang Relevan 

1.​ Keputusan Pembelian 

Menurut (Febriana et al., 2024) keputusan pembelian 

merupakan sebuah tahapan dalam pengambilan keputusan pembelian 

dimana konsumen melakukan kegiatan pembelian yang 

sesungguhnya.  

Menurut (Masitoh & W. H., 2022) keputusan pembelian  

adalah  tahap  dalam  proses  pengambilan  keputusan  pembelian  

dimana  konsumen benar - benar    akan   membeli. 

Keputusan pembelian merupakan langkah terakhir dalam 

rangkaian pengambilan keputusan yang dilakukan oleh konsumen, 

dimana konsumen akhirnya membeli barang atau layanan setelah 

mempertimbangkan berbagai hal sebelumnya. Menurut (Belvia et al., 

2023) Indikator Keputusan pembelian sebagai berikut : 

a.​ Tujuan dalam membeli sebuah produk 

Dorongan utama yang membuat konsumen memutuskan untuk 

membeli suatu produk, bisa berkaitan dengan kebutuhan, 

keinginan, atau gaya hidup tertentu. 

b.​ Pemrosesan informasi untuk sampai ke pemilihan merek 

Tahap di mana konsumen mengumpulkan, menilai, dan 

membandingkan informasi produk sebelum menentukan merek 

yang akan dipilih. 

c.​ Kemantapan pada sebuah produk 

Tingkat keyakinan konsumen terhadap produk pilihan mereka, 

yang mencakup rasa puas terhadap kualitas dan fungsi produk 

tersebut. 

8 
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d.​ Memberikan rekomendasi kepada orang lain 

Perilaku konsumen dalam merekomendasikan produk yang telah 

digunakan kepada pihak lain sebagai bentuk kepuasan atas produk 

tersebut. 

e.​ Melakukan pembelian ulang 

Keputusan konsumen untuk membeli kembali produk yang sama 

di waktu berikutnya karena pengalaman yang memuaskan 

sebelumnya. 

2.​ Viral Marketing  

Menurut (Oktavia, 2025) viral marketing adalah metode 

penyebaran informasi yang bertujuan untuk mempromosikan suatu 

produk melalui komunikasi dari mulut ke mulut dengan 

memanfaatkan internet, sehingga informasi dapat dengan cepat 

menyebar dari satu individu ke individu lainnya layaknya virus. 

Menurut (Salarupa et al., 2025) viral marketing adalah strategi 

pemasaran online yang memanfaatkan jaringan sosial untuk 

menyebarkan pesan dengan cepat, mirip dengan cara penyebaran 

virus, guna meningkatkan kesadaran merek dan penjualan.  

Viral marketing adalah strategi pemasaran yang memanfaatkan 

internet serta media sosial untuk menyebarluaskan informasi 

mengenai produk dengan cepat dari seseorang ke orang lain, sehingga 

dapat meningkatkan  kesadaran tentang merek dan mendorong 

pengambilan keputusan untuk membeli. Menurut (Novita, 2024) 

Indikator Viral Marketing sebagai berikut : 

a.​ Media sosial 

Seseorang dapat mempromosikan suatu produk melalui berbagai 

cara di media sosial, seperti berbagi video maupun foto. Tindakan 

ini bisa menyebabkan informasi tentang produk tersebar dengan 

cepat, menciptakan potensi untuk munculnya viral marketing 
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b.​ Keterlibatan produk 

Seseorang terlibat dalam suatu produk dan memiliki keinginan 

untuk berbicara tentang produk tersebut dengan orang lain, 

memicu proses komunikasi yang kemudian menjadi bagian dari 

strategi viral marketing. 

c.​ Pengetahuan tentang produk 

Seseorang memiliki pengetahuan mendalam tentang suatu 

produk, termasuk keunggulan dan kualitas produk dan 

memanfaatkan dialog sebagai metode untuk menyebarkan 

informasi. 

d.​ Membicarakan produk 

Seseorang akan menyebarkan informasi atau mereview produk 

sehingga berdampak pada keputusan pembelian orang lain. 

e.​ Mengurangi ketidakpastian 

Menggali informasi dari sumber-sumber terdekat dan terpercaya 

melalui pertanyaan kepada keluarga, teman, atau tetangga. Hal ini 

juga dapat meminimalkan waktu yang digunakan untuk 

mengevaluasi produk sehingga meningkatkan keputusan 

pembelian. 

3.​ Online Customer Review (OCR) 

Menurut (Raimesha, 2025) Online Customer Review (OCR) 

adalah ulasan yang digunakan untuk memberikan informasi kepada 

pelanggan saat mereka ingin membeli barang.  

Menurut (Salsabilla & Handayani, 2023) Online Customer 

Review merupakan ulasan yang mengandung informasi dan evaluasi 

tentang berbagai produk. Informasi ini dapat digunakan oleh 

pelanggan untuk mengetahui kualitas produk yang diinginkan dengan 

memanfaatkan ulasan pelanggan sebelumnya 

Online Customer Review (OCR) adalah ulasan yang diberikan 

oleh konsumen sebelumnya mengenai suatu produk, yang berfungsi 
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memberikan informasi dan evaluasi kepada calon pembeli. Ulasan ini 

membantu konsumen dalam menilai kualitas produk serta membuat 

keputusan pembelian yang lebih tepat. Menurut (Martini et al., 2022) 

indikator Online Customer Review sebagai berikut: 

a.​ Kesadaran (Awareness) 

Pembeli menyadari keberadaan fitur ulasan produk yang ada di 

suatu platform e-commerce dan menggunakan informasi tersebut 

untuk membantu dalam memilih produk. 

b.​ Frekuensi (Frekuensi) 

Pembeli secara teratur memanfaatkan fitur ulasan produk di 

platform e-commerce sebagai referensi dalam proses pengambilan 

keputusan pembelian. 

c.​ Perbandingan (Perbandingan) 

Sebelum melakukan pembelian, pembeli membaca ulasan produk 

yang tersedia di platform e-commerce satu per satu dan 

membandingkan berbagai ulasan tersebut. 

d.​ Pengaruh (Effect) 

Fitur ulasan produk di platform e-commerce memberikan dampak 

yang signifikan terhadap keputusan konsumen dalam memilih dan 

membeli produk. 

4.​ Cita Rasa 

Menurut (Achmad et al., 2025) cita  rasa  merupakan  salah  

satu  cara  untuk memilih  makanan  dan minuman yang dibedakan 

dengan rasa dari makanan ataupun minuman serta dapat dibedakan 

dari bentuk/penampakan, bau, rasa, tekstur, dan suhu. 

Menurut (Febriana et al., 2024) cita rasa adalah suatu cara 

pemilihan makanan yang harus dibedakan dari rasa (taste) makanan 

tersebut. 
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Menurut (Lianti & Istiyanto, 2023)cita rasa ialah evaluasi 

konsumen terhadap makanan atau minuman yang berasal dari persepsi 

indera manusia, terutama indera perasa. Ini mencakup bentuk, aroma, 

rasa, tekstur, dan suhu produk 

Cita rasa adalah salah satu elemen dalam memilih makanan 

dan minuman yang dapat dikenali melalui rasa, aroma, tekstur, bentuk, 

dan suhu. Cita rasa berperan dalam membantu konsumen 

mengevaluasi mutu dan kecocokan produk sebelum mereka 

memutuskan untuk mengkonsumsinya. Menurut (Delasari & Yosita, 

2020) indikator cita rasa yaitu: 

a.​ Bau 

Bau merupakan salah satu komponen cita rasa pada makanan atau 

minuman, yaitu memberikan aroma atau bau, maka dapat 

diketahui cita  rasa dari makanan atau minuman tersebut. Dimana 

bau ini dikenal dengan menggunakan hidung. Apabila bau  

makanan  atau  minuman berubah maka tentu saja akan 

berpengaruh pada cita rasa. 

b.​ Rasa 

Rasa berbeda dengan bau dan lebih banyak melibatkan 

pancaindra, khususnya lidah. Rasa dapat dikenali dan dibedakan 

oleh kuncup-kuncup pengecap yang terletak pada papila, yaitu 

bagian berbentuk noda berwarna jingga pada lidah. Untuk 

menambah rasa pada minuman atau makanan dapat dilakukan 

dengan berbagai cara, diantaranya adalah memberikan rasa manis 

pada minuman. 

c.​ Tekstur 

Tekstur merupakan kualitas tertentu suatu permukaan yang timbul 

sebagai akibat dari struktur tiga dimensi. Tekstur juga merupakan 

unsur rupa yang menunjukkan rasa permukaan bahan. Tekstur 

sengaja dibuat dan dihadirkan dalam susunan tertentu untuk 

mencapai bentuk rupa, sebagai usaha untuk memberikan rasa 
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tertentu pada permukaan bidang, baik secara nyata maupun semu 

dalam karya seni rupa. 

d.​ Suhu 

Suhu adalah suatu besaran yang menunjukkan derajat panas atau 

dingin pada sebuah benda 

B.​ Penelitian Terdahulu 

Tabel 2 ​
Penelitian terdahulu 

Penulis dan 
Tahun 

Judul Variabel Hasil 

(Wicaksana 
& Nuryanto, 

2024) 

Pengaruh Viral 
Marketing, 
Influencer 

Marketing dan 
Live 

Streaming 
Shopping 
terhadap 

Keputusan 
Pembelian 

pada TikTok 
Shop di Kota 

Semarang 

X1: Viral 
Marketing 

X2: Influencer 
Marketing 
X3: Live 

Streaming 
Shopping 

Y: Keputusan 
Pembelian 

Viral Marketing 
berpengaruh positif 
signifikan terhadap 

keputusan 
pembelian, 
Influencer 
Marketing 

berpengaruh 
signifikan, Live 

Streaming Shopping 
tidak berpengaruh 

signifikan 
 

(Maulida et 
al., 2022) 

Pengaruh Viral 
Marketing dan 

Brand 
Awareness 
terhadap 

Keputusan 
Pembelian 

X1: Viral 
Marketing 
X2: Brand 
Awareness 

Y: Keputusan 
Pembelian 

Viral marketing dan 
brand awareness 

berpengaruh 
signifikan baik 
secara parsial 

maupun simultan 
terhadap keputusan 

pembelian. 

(Pahlevi et 
al., 2024) 

Pengaruh 
Electronic 
Word of 
Mouth 

(E-WOM) dan 
Online 

Consumer 
Review (OCR) 

X1: E-WOM 
X2: OCR 

Y: Keputusan 
Pembelian 

Kedua variabel 
(E-WOM dan OCR) 
berpengaruh positif 

dan signifikan 
terhadap keputusan 

pembelian. 
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terhadap 
Keputusan 
Pembelian 

melalui 
Shopee 

(Hayati & 
Haryanti, 

2022) 

Pengaruh 
Online 

Consumer 
Review, 

Harga, dan 
Aksesibilitas 

terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Properti di 
Boyolali 

X1: OCR 
X2: Harga 

X3: 
Aksesibilitas 
Y: Keputusan 

Pembelian 

OCR berpengaruh 
positif dan 
signifikan  

 

(Wulandari, 
2021) 

Pengaruh 
Lokasi, 
Inovasi 

Produk, dan 
Cita Rasa 
terhadap 

Keputusan 
Pembelian 

pada Eleven 
Cafe di Kota 

Bengkulu 

X1: Lokasi 
X2: Inovasi 

Produk 
X3: Cita Rasa 
Y: Keputusan 

Pembelian 

Lokasi, inovasi 
produk, dan cita rasa 
berpengaruh positif 

dan signifikan 
terhadap keputusan 
pembelian secara 
parsial maupun 

simultan.  
 

(Resky, 
2021) 

Pengaruh Cita 
Rasa, Desain 
dan Promosi 

terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Minuman 

Gelas Ale-Ale 

X1: Cita Rasa 
X2: Desain 

X3: Promosi 
Y: Keputusan 

Pembelian 

Cita rasa, desain, 
dan promosi 

berpengaruh positif 
dan signifikan 

terhadap keputusan 
pembelian, baik 
secara parsial 

maupun simultan.  

 

 



15 

C.​ Kerangka Berpikir 

Menurut (Sugiyono, 2017), kerangka berpikir merupakan 

sintesa tentang hubungan antar variabel yang disusun dari berbagai 

teori yang telah dideskripsikan. 

Penelitian ini dibuat dengan tujuan untuk menganalisis 

pengaruh viral marketing, online customer review (OCR), dan rasa 

terhadap keputusan pembelian pada Seblak Juara Tawangsari. Berikut 

ini adalah gambaran kerangka pemikiran dalam penelitian ini: 

 

Gambar 1 kerangka penelitian  

D.​  Hipotesis  

Menurut (Sugiyono, 2017) Hipotesis yaitu adalah jawaban 

yang masih bersifat sementara terhadap rumusan masalah penelitian, 

yang mana rumusan masalah penelitian sudah dinyatakan dalam 

bentuk pertanyaan. Dikatakan sementara, karena jawaban yang 

diberikan baru didasarkan pada teori yang relevan, belum didasarkan 

pada fakta-fakta empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data. 

Jadi Hipotesis juga dapat dinyatakan sebagai jawaban yang empiris 

dengan data. Hipotesis dalam penelitian ini adalah: 
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1.​ Pengaruh Viral Marketing Terhadap keputusan Pembelian 

(Wicaksana & Nuryanto, 2024) meneliti tentang pengaruh 

viral marketing, influencer marketing dan live streaming shopping 

terhadap keputusan pembelian pada tiktok shop di kota semarang. 

Dimana hasil penelitian tersebut menyatakan bahwa viral 

marketing berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian.  

(Maulida et al., 2022) meneliti tentang  pengaruh viral 

marketing dan brand awareness terhadap keputusan pembelian. 

Dimana hasil penelitian tersebut menyatakan bahwa viral 

marketing berpengaruh positif signifikan baik secara parsial 

maupun simultan terhadap keputusan pembelian. 

​ Hasil dari penelitian menyatakan bahwa viral marketing 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian  

Dari kedua penelitian tersebut dapat dirumuskan 

hipotesisnya sebagai berikut: 

H1 = Diduga Viral Marketing berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada Seblak Juara Tawangsari 

2.​ Pengaruh Online Customer Review Terhadap keputusan 

Pembelian 

(Pahlevi et al., 2024) meneliti tentang pengaruh electronic 

word of mouth (E-WOM) dan online consumer review (OCR) 

terhadap keputusan pembelian melalui shopee. Dimana hasil 

penelitian tersebut menyatakan bahwa online consumer review 

(OCR) berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian 
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(Hayati & Haryanti, 2022) meneliti tentang pengaruh 

online consumer review, harga, dan aksesibilitas terhadap 

keputusan pembelian properti di boyolali. Dimana hasil penelitian 

tersebut menyatakan bahwa online consumer review (OCR) 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian 

Hasil dari penelitian menyatakan bahwa online customer 

review (OCR) berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian  

Dari kedua penelitian tersebut dapat dirumuskan 

hipotesisnya sebagai berikut: 

H2 = Diduga Online Customer Review (OCR) berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada Seblak Juara 

Tawangsari 

3.​ Pengaruh Cita rasa Terhadap keputusan Pembelian  

(Wulandari, 2021) meneliti tentang pengaruh lokasi, 

inovasi produk, dan cita rasa terhadap keputusan pembelian pada 

eleven cafe di kota bengkulu. Dimana hasil penelitian tersebut 

menyatakan bahwa rasa berpengaruh positif signifikan baik 

secara parsial maupun simultan terhadap keputusan pembelian. 

(Resky, 2021) meneliti tentang pengaruh cita rasa, desain 

dan promosi terhadap keputusan pembelian minuman gelas 

ale-ale. Dimana hasil penelitian tersebut menyatakan bahwa rasa 

berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian.  

Hasil dari penelitian menyatakan bahwa rasa berpengaruh 

secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
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Dari kedua penelitian tersebut dapat dirumuskan 

hipotesisnya sebagai berikut: 

H3 = Diduga Cita rasa berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada Seblak Juara Tawangsari 

 

 

 

 

 



 

BAB V ​

PENUTUP 

A.​ Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dibahas, maka dapat kita 

tarik kesimpulan sebagai berikut : 

1.​ Viral Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian pada Seblak Juara Tawangsari. 

2.​ Online Customer Review (OCR) tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada Seblak Juara Tawangsari  

3.​ Cita rasa berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada Seblak Juara Tawangsari 

B.​ Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka saran yang 

dapat disimpulkan adalah sebagai berikut :  

1.​ Saran bagi Seblak Juara Tawangsari 

a.​ Mengetahui Seblak Juara Tawangsari melalui konten di media 

sosial. 

Seblak Juara Tawangsari perlu lebih memaksimalkan 

distribusi konten promosi di media sosial, terutama di platform 

yang sering dipakai oleh pelanggan seperti Instagram dan TikTok. 

Materi yang ditampilkan harus dirancang agar lebih menarik, 

memberikan informasi yang jelas, dan konsisten sehingga mudah 

dipahami dan dibagikan oleh pengguna media sosial. Selain itu, 

penggunaan video pendek yang menampilkan cara pembuatan 

seblak, rasa yang ditawarkan, serta penilaian konsumen 

diharapkan mampu memperluas jangkauan informasi dan 

meningkatkan daya tarik Seblak Juara Tawangsari di antara 

masyarakat. 
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b.​ Ulasan negatif membuat pertimbangkan ulang sebelum membeli 

Seblak Juara Tawangsari. 

Seblak Juara Tawangsari dianjurkan untuk terus 

memantau dan menangani feedback dari pelanggan, terutama 

yang bersifat negatif, dengan memberikan jawaban yang cepat, 

ramah, dan solutif. Tanggapan yang baik terhadap komentar 

negatif dapat berkontribusi pada pembentukan reputasi usaha 

yang lebih baik dan menambah kepercayaan konsumen. Selain 

itu, Seblak Juara Tawangsari seharusnya juga mendorong 

pelanggan yang puas untuk memberikan ulasan positif, sehingga 

bisa menyeimbangkan cara pandang calon pelanggan dan 

mengurangi pengaruh buruk ulasan terhadap keputusan 

pembelian. 

c.​ Kombinasi tekstur kerupuk, kuah, dan topping pada Seblak Juara 

Tawangsari. 

Seblak Juara Tawangsari perlu menjaga dan memperbaiki 

konsistensi kombinasi antara kerupuk, kuah, dan topping agar 

sesuai dengan keinginan pelanggan. Penting untuk tetap 

memperhatikan keseimbangan antara tekstur dan cita rasa dalam 

setiap penyajian demi menciptakan pengalaman menikmati yang 

memuaskan. Di samping itu, penciptaan variasi topping dan 

tingkat kepedasan bisa dieksplorasi tanpa merubah karakter khas 

rasa seblak, sehingga dapat menambah ketertarikan konsumen 

untuk membeli lagi. 

2.​ Saran bagi Peneliti Selanjutnya 

a.​ Peneliti selanjutnya dianjurkan untuk memasukkan variabel 

tambahan di luar fokus studi ini seperti harga, kualitas pelayanan, 

brand image, atau strategi promosi, agar bisa memberikan 
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wawasan yang lebih menyeluruh tentang elemen-elemen yang 

mempengaruhi pilihan pembelian produk makanan. 

b.​ Penelitian selanjutnya dapat mengeksplorasi pilihan metode 

penelitian kualitatif atau metode campuran untuk memahami 

dengan lebih mendalam pandangan dan pengalaman konsumen 

yang berkaitan dengan viral marketing, online customer review 

(OCR), dan cita rasa. 

c.​ Peneliti berikutnya juga dianjurkan untuk memperluas area dan 

lokasi penelitian pada usaha kuliner serupa di daerah lain, sehingga 

temuan yang diperoleh bisa dibandingkan dan diaplikasikan secara 

lebih luas.  
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LAMPIRAN 

Lampiran 1. Permohonan Pengisian Kuesioner 

Assalamu’alaikum warahmatullahi wabarakatuh 

Perkenalkan, saya Meisya Tri Banowati, mahasiswi STIE Surakarta Program 

Studi S1 Manajemen. Saat ini saya sedang melaksanakan penelitian dalam rangka 

memenuhi salah satu persyaratan penyusunan Tugas Akhir (Skripsi) dengan judul: 

“Pengaruh Viral Marketing, Online Customer Review (OCR), dan Cita Rasa 

terhadap Keputusan Pembelian pada Seblak Juara Tawangsari.” 

Melalui kuesioner ini, saya mengharapkan kesediaan Bapak/Ibu/Saudara/i untuk 

berpartisipasi sebagai responden dengan memberikan jawaban secara jujur sesuai 

pengalaman Anda ketika membeli produk Seblak Juara Tawangsari. 

Partisipasi Anda sangat berarti bagi kelancaran penelitian ini dan akan 

memberikan kontribusi penting dalam penyusunan tugas akhir saya. 

Saya mengucapkan terima kasih atas waktu, perhatian, serta kerja sama yang telah 

diberikan. 

Hormat saya, 

​

Meisya Tri Banowati 
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Lampiran 2. Identitas Responden 

1.​ Usia  

●​ 17 - 23 Tahun 

●​ 24 - 29 Tahun 

●​ 30 - 35 Tahun 

2.​ Jenis Kelamin 

●​ Laki - Laki 

●​ Perempuan 

3.​ Domisili 

●​ Sukoharjo 

●​ Wonogiri 

●​ Klaten  

●​ Boyolali 

●​ Surakarta 

●​ Karanganyar  

4.​ Pendapatan 

●​ < Rp. 1.000.000,00 

●​ Rp. 1.000.000,00 - Rp. 2.000.000,00 

●​ Rp. 2.000.000,00 - Rp. 3.000.000,00 

●​ > Rp. 3.000.000,00 

5.​ Jenis Pekerjaan 

●​ Pelajar / Mahasiswa 

●​ Karyawan Swasta 

●​ Wirausaha 

●​ Pegawai Negeri 

●​ Lainnya 

Petunjuk Pengisian  

Bacalah setiap pernyataan dengan cermat sebelum menjawab.Berikan 

jawaban sesuai dengan pendapat dan pengalaman pribadi anda. Pilih satu jawaban 
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yang paling menggambarkan pendapat anda dengan memberi tanda pada pilihan 

yang tersedia.  

Keterangan Skala Penilaian: 

Pernyataan Skor 
Sangat Tidak Setuju (STS) 1 
Tidak Setuju (TS) 2 
Netral (N) 3 
Setuju (S) 4 
Sangat Setuju (SS) 5 

 
Viral Marketing 
No Pernyataan STS TS N S SS 
1 Saya mengetahui Seblak Juara 

Tawangsari melalui konten di 
media sosial.  

          

2 Saya pernah menyukai, 
mengomentari,atau membagikan 
konten tentang Seblak Juara 
Tawangsari. 

          

3 Media sosial membantu saya 
mengetahui kualitas Seblak Juara 
Tawangsari. 

          

4 Saya menceritakan pengalaman 
saya setelah mencoba Seblak 
Juara Tawangsari. 

          

5 Saya merasa lebih yakin membeli 
Seblak Juara Tawangsari setelah 
mendengar pendapat orang 
terdekat. 

          

 

Online Customer Review (OCR) 
No Pernyataan STS TS N S SS 
1 Saya menggunakan ulasan 

pelanggan sebagai pertimbangan 
dalam memilih Seblak Juara 
Tawangsari. 

          

2 Saya sering membaca ulasan 
online sebelum membeli Seblak 
Juara Tawangsari. 
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3 Ulasan positif membuat saya 
lebih yakin memilih Seblak Juara 
Tawangsari dibandingkan merek 
lain. 

          

4 Ulasan negatif membuat saya 
mempertimbangkan ulang 
sebelum membeli Seblak Juara 
Tawangsari. 

          

 

Cita rasa (X3) 
No Pernyataan STS TS N S SS 
1 Aroma Seblak Juara Tawangsari 

menurut saya khas dan enak. 
          

2 Rasa Seblak Juara Tawangsari 
lebih enak dibandingkan seblak 
lain yang pernah saya coba. 

          

3 Saya menyukai kombinasi 
tekstur kerupuk, kuah, dan 
topping pada Seblak Juara 
Tawangsari. 

          

4 Penyajian dalam kondisi panas 
membuat saya lebih menikmati 
seblak ini. 

          

 
 
Keputusan Pembelian (Y) 
No Pernyataan STS TS N S SS 
1 Saya membeli Seblak Juara 

Tawangsari ketika menginginkan 
makanan pedas, gurih dan 
berkuah. 

          

2 Saya mencari informasi tentang 
Seblak Juara Tawangsari sebelum 
memutuskan membeli. 

          

3 Saya yakin memilih Seblak Juara 
Tawangsari meskipun ada banyak 
pilihan seblak lain. 

          

4 Saya merekomendasikan Seblak 
Juara Tawangsari kepada orang 
lain karena saya puas 

          

5 Saya berniat membeli kembali 
Seblak Juara Tawangsari. 
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