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Abstract: The aim of this research is to determine the influence of electronic word of mouth 

variables through promotions on social media. The use of social media to market products is very 

interesting to observe, especially in terms of looking at customer behavior. The sample for this 

research is consumers who have purchased Somethinc products, who have seen promotions on 

social media about Somethinc products and are active followers of Somethinc social media. The 

sample for carrying out this research test was 100 people who were calculated using the hair 

formula. Data analysis uses validity tests, reliability tests, normality tests, multicollinearity tests, 

heteroscedasticity tests, multiple linear regression analysis, f tests and t tests. The results of the 

following research show that the electronic word of mouth variable has a significant influence on 

purchasing decisions. Social media promotion has a significant influence on purchasing decisions. 

The influence variables of electronic word of mouth and promotions on social media jointly 

influence purchasing decisions. Suggestions for Somethinc to improve e-WOM, promotions on 

social media to increase purchasing decisions. 

Keywords: electronic word of mouth, promotion, social media, purchase decision. 

 

Abstrak: Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh variabel electronic word of 

mouth melalui promosi di media social, pemanfaatan media social untuk memasarkan produknya 

sangat menarik untuk diamati, terutama dalam hal melihat perilaku pelanggan. Sampel penelitian 

ini adalah konsumen yang pernah membeli produk Somethinc, yang pernah melihat promosi di 

media social tentang produk Somethinc dan pengikut aktif media social Somethinc. Sampel dalam 

melakukan uji penelitian ini sebesar 100 orang yang dihitung menggunakan rumus hair. Analisis 

data menggunakan uji validitas uji realibilitas, uji normalitas, uji multikolinearitas, uji 

heterokedasitas, analisis regresi linear berganda, uji f dan uji t. hasil dari penelitian berikut 

menunjukan bahwa variabel electronic word of mouth berpengaruh secara signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Promosi media social berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Variabel pengaruh electronic word of mouth dan promosi di media sosial berpengaruh 

secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian. Saran untuk pihak Somethinc agar bisa 

meningkatkan e-Wom, Promosi di media social untuk meningkatkan keputusan pembelian. 

Kata kunci: electronic word of mouth, promosi, media social, keputusan pembelian 

 

I. PENDAHULUAN  

Seiring derngan perrkermbangan zaman, 

semakin banyak juga tuntutan yang harus 

dilakukan. Karerna perkembangan zaman 

maka semakin banyak perusahaan-

perusahaan yang mengeluarkan produk 

yang baru namun memiliki kegunaan 

yang sama, maka darir irtu perusahaan 

harus mermpunyair atau mermiliki stratergir 

dalam merlakukan promosi produknya ker 

masyarakat. 

Industri kosmetik di Indonesia 

tumbuh pesat di era globalisasi terutama 

di bidang perawatan dan kecantikan 

wajah, dengan pertumbuhan sebesar 

9,61% pada tahun 2022, didorong oleh 

permintaan domestik dan ekspor. 

Penjualan produk kosmetik terus 

meningkat sejak 2019 hingga 2022. 
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Fenomena tersebut membuat produk 

kecantikan yang sebelumnya menjadi 

kebutuhan sekunder bagi masyarakat 

berubah menjadi kebutuhan dasar, 

terutama bagi para wanita (Rahayu and 

Sutedjo, 2022).  

Perkembangan bisnis kecantikan dan 

perawatan khusunya di Indonesia bisa 

dibilang cukup signifikan dapat dilihat 

dalam pertumbuhan bisnis dan ekonomi 

perawatan kulit bahwa Indonesia masuk 

kedalam peringkat kedua, permintaan 

perawatan kulit di Indonesia telah 

meningkat. 

Peningkatan pendapatan industri 

kosmetik di Indonesia dan personal care 

diprediksi akan bertumbuh sebesar 5.91% 

per tahun. Dilansir oleh BPOM, terjadi 

peningkatan pertumbuhan jumlah pelaku 

usaha yang berjumlah 819 pada tahun 

2021 menjadi 913 pada tahun 2022, hal 

ini setara dengan pertumbuhan sebesar 

20,6% pada tahun 2022.  

Selain itu, berdasarkan data Sistem 

Informasi Industri Nasional (2022) 

Industri kosmetik tercatat mampu 

menyerap tenaga kerja sebesar 59.886 

orang. Dalam segmen pasar, produk 

skincare, personal care, segmen 

perawatan mengalami kenaikan dengan 
volume pasar 3.16 miliar USD pada tahun 

2022. 

Perrkermbangan terknologir yang cerpat 

dan persat mernjadirkan masyarakat 

mernghabirskan banyak waktu dalam 

pernggunaan irnterrnert dir terlerpon 

gernggam. Salah satu produk skincare 

lokal yang terlah merrasakan dampak 

signifikan darir fernomerna ini adalah 

produk Somethinc. 

Perkembangan teknologi informasi 

dan komunikasi, khususnya media sosial, 

telah merubah pemasaran produk dan 

layanan. Media sosial memberikan 

platform interaktif yang memungkinkan 

pengguna untuk berbagi informasi, 

pengalaman, dan pendapat mereka 

tentang berbagai produk dan merek. 

Salah satu produk skincare lokal yang 

telah merasakan dampak signifikan dari 

fenomena ini adalah produk Somethinc 

 

 
Gambar 1 Survey Internet APJII 

 

Dalam survery olerh Pernyerlernggara 

Jasa Irnterrnert Irndonersira, irnterrnert dir 

Irndonersira sudah merncapair 78,19% dir 

tahun 2023 sertara derngan 215.626.156 

jirwa yang mernggunakan 

Irnterrnert, pernirngkatan permakairn irnterrnert 

dir Irndonersira merngalamir pernirngkatan 

serbersar 1,17%, jirka dirkatergorirkan gernderr 

dir Irndonersira hasirl surverir mernunjukan 

bahwa pada tahun 2022-2023 pernertrasir 

irnterrnert untuk lakir-lakir serbersar 79,32% 

dan pernertrasir irnterrnert untuk perrermpuan 

serbersar 77,36%. 

Pemasaran online merupakan segala 

kegiatan pemasaran hingga penjualan 

produk pada konsumen serta menjalin 

hubungan dengan konsumen yang 

dilakukan melalui internet. Strategi 

pemasaran ini lebih menguntungkan 
dibandingkan pemasaran secara 

tradisional karena pemasaran secara 

online dapat menyebarkan informasi 

secara luas kepada masyarakat dengan 

mudah dan biaya yang murah. Pemasaran 

secara online bertujuan untuk 

menjangkau audiens atau konsumen baru, 

salah satu caranya yaitu melalui promosi 

media sosial. 

Salah satu pemasaran online adalah 

melalui media sosial, dimana media 

sosial dapat mempermudah dalam 

melakukan diskusi dan bertukar 

pendapat. keinginan, ide, dan keluhan 

yang diberikan konsumen Dengan begitu 

untuk dapat mempertahankan konsumen 

lama dan menarik konsumen baru, suatu 

perusahaan atau brand harus dapat 

memanfaatkan media sosial yang 

dimiliki.  
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Dalam hal ini tentu telah mendorong 

para pebisnis untuk dapat 

mengembangkan strategi pemasaran, 

dengan begitu produknya dapat dikenal 

oleh masyarakat luas. Ada berbagai cara 

yang dapat dilakukan oleh pelaku bisnis 

untuk membujuk calon konsumen agar 

membeli. Salah satunya adalah promosi. 

Promosi merupakan proses 

mengkomunikasian informasi yang 

berguna tentang produk untuk 

mempengaruhi calon pembeli. Tujuan 

periklanan ini juga adalah untuk 

mencapai tujuan pemasaran dan bisnis 

secara lebih luas. 

Hal ini mernjadirkan banyak usaha-

usaha baru yang tumbuh, mirsalnya usaha 

skincare karerna perndapatan irndustrir 

kosmertirk Irndonersira dan perrsonal carer 

dirprerdirksir akan berrtumbuh serbersar 5.91% 

perr tahun. Dirlansirr olerh BPOM, terrjadir 

pernirngkatan perrtumbuhan jumlah perlaku 

usaha yang berrjumlah 819 pada tahun 

2021 mernjadir 913 pada tahun 2022, hal 

ini sertara derngan perrtumbuhan serbersar 

20,6% pada tahun 2022. 

Salah satu produk skincare yang 

berrkermbang derngan persat adalah produk 

darir Somethinc, merngacu pada gambar 

diratas, pada irndustrir kosmertirk Irndonersira 

dan perrsonal carer dir Irndonersira serndirrir. 

Terrdapat berberrapa brand baru yang 

pergerakan pernjualannya sangat 

cerpat, serperrtir Brand Somethinc.  

Somethinc serndirrir merrupakan salah 

satu brand skincare lokal yang terrbirlang 

cukup muda karerna baru berrdirrir dir tahun 

2019, walaupun serbagair brand baru 

Somethinc terlah merrairh total pernjualan 

serbersar Rp53.2 mirlirar dan berrhasirl 

mernermpatir posirsir perrtama dalam 

pernjualan perrsonal carer dir 

Irndonersira. Somethinc mernawarkan 

produk yang sudah dirsersuairkan untuk 

merngatasir perrmasalahan kulirt perrermpuan 

Irndonersira derngan bahan-bahan yang 

berrkualirtas tirnggir. Somethinc adalah 

merrerk produk yang mernawarkan 

berrbagair jernirs produk kercantirkan dan 

perrawatan kulirt.  

Merrerk ini mermanfaatkan merdira sosiral 

serbagair salah satu termpat permasaran 

utama untuk berrirnterraksir dan 

mernawarkan produk ker calon 

konsumern, mermpromosikan produk, dan 

merndapatkan erksposur yang lerbirh 

luas. E-wom memiliki perran yang 

signifikan dalam mermberntuk perrserpsir 

konsumern terrhadap produk dan merrerk.  

Analirsirs data akan dilakukan 

mernggunakan terknirk statirstirk yang sersuair 

untuk menguji hipotesis penelitian dan 

merngirderntirfirkasir hubungan antara 

variabel yang dirterlirtir. 

 
Gambar 2 iPrice 

 

Salah satu produk skincare yang 

berrkermbang derngan persat adalah produk 

darir Somethinc, merngacu pada gambar 

diratas, pada irndustrir Kosmertirk Irndonersira 

dan perrsonal carer dir Irndonersira serndirrir. 

Terrdapat berberrapa brand baru yang 

pergerakan pernjualannya sangat cerpat, 

serperrtir Brand Somethinc. Somethinc 

serndirrir merrupakan salah satu brand 

skincare lokal yang terrbirlang cukup muda 

karerna baru berrdirrir dir tahun 2019, 

walaupun serbagair brand baru Somethinc 

terlah merrairh total pernjualan serbersar 

Rp53.2 mirlirar dan berrhasirl mernermpatir 

posirsir perrtama dalam pernjualan perrsonal 

carer dir Irndonersira. 

Somethinc menawarkan produk yang 

sudah disesuaikan untuk mengatasi 

permasalahan kulit perempuan Indonesia 

dengan bahan-bahan yang berkualitas 

tinggi.  Somethinc adalah merek produk 

yang menawarkan berbagai jenis produk 

kecantikan dan perawatan kulit. Merek 

ini memanfaatkan media sosial sebagai 

salah satu tempat pemasaran utama untuk 

berinteraksi dan menawarkan produk ke 

calon konsumen, mempromosikan 
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produk, dan mendapatkan eksposur yang 

lebih luas.  

Promosi dalam media sosial juga 

mempengaruhi penjualan dalam berbagai 

aspek seperti aspek dalam jangka pendek, 

agar bisa mendorong percobaaan atau 

pembelian produk baru dalam bentuk 

layanan jasa semacam paket harga, 

undian, sampel dan kupon. Setelah 4 

tahun muncul dengan berbagai 

keunggulannya, namun sampai saat ini, 

Somethinc masih belum bisa menyaingi 

brand serupa, sehingga brand ini masih 

belum bisa menjadi market leader di 

pasar kosmetik Indonesia.  

Hal tersebut dapat dibuktikan dengan 

data terkait “Brand Lokal Skincare Paling 

Banyak Digunakan di Indonesia tahun 

2023” yang menyajikan data bahwa 

Wardah menempati urutan pertama 

dengan total 240 responden memilih 

produk tersebut. Posisi kedua dan ketiga 

ditempati oleh Emina (200 responden) 

dan Make Over (115 responden).  

Lalu di posisi ke empat ditempati oleh 

Somethinc dengan perolehan sebanyak 

95 responden yang memilih produk 

Somethinc untuk mereka gunakan di 

tahun 2023 (Populix, 2022). Dari data ini 

dapat disimpulkan bahwa di tahun 2023 

keputusan pembelian yang dilakukan 
oleh masyarakat Indonesia masih jatuh 

kepada produk dari brand Wardah. 

Selain itu, karena banyaknya 

platform-platform yang membuat review 

tentang produk maka calon konsumen 

semakin mudah mencari tau kegunaan 

dan hal ini disebut dengan pengaruh 

Electronic Word of Mouth (E-WOM) 

menjadi faktor penting dalam 

membentuk persepsi dan keputusan 

pembelian konsumen. Merujuk pada 

penyebaran informasi dan rekomendasi 

produk melalui platform online seperti 

media sosial, Pra-Survey, forum, dan 

situs ulasan. E-WOM memiliki peran 

yang signifikan dalam membentuk 

persepsi konsumen terhadap produk dan 

merek. 

Promosi media sosial juga merupakan 

salah satu hal yang harus diperhatikan 

perusahaan dalam peningkatan penjualan 

dengan penyebaran informasi produk 

yang cepat akan menjadi sesuatu yang 

viral dan orang-orang akan mulai 

membicarakan serta menyebarkannya. 

Apabila informasi produk tersebut terus 

menyebar dan banyak dibicarakan maka 

akan mendorong konsumen untuk 

melakukan pembelian produk tersebut. 

Dalam hal ini, perntirng untuk 

mermahamir perngaruh E-wom dan promosi 

dir merdira sosiral terrhadap keputusan 

pembelian produk Somethinc. Derngan 

mermperlajarir berberrapa faktor-faktor, 

perusahaan dapat merngoptirmalkan 

stratergir permasarannya dan mernirngkatkan 

kererferktirfirtas kampanyer permasaran 

merrerka, karerna berlakangan ini trernd 

pernggunaan sosiral merdira serbagair merdira 

pernyerbar irnformasir terntang suatu produk 

mernjadir lerbirh mudah karerna calon 

permberlir salirng mermberrirkan irnformasir 

terntang berrbagair produk terrutama produk 

kercantirkan. 

 

A. Tujuan Penelitian 

 

Berrdasarkan Perrumusan masalah 

yang terlah dirserbutkan diratas, maka tujuan 

darir dilakukannya penelitian ini adalah: 

• Untuk merngertahuir apakah 

Erlerctronirc word of mouth (Er-

WOM) berpengaruh signifikan 

terrhadap keputusan 

pembelianproduk Somethinc. 

• Untuk merngertahuir apakah 

promosi dir merdira sosiral 

berrpergaruh signifikan terrhadap 

keputusan pembelianproduk 

Somethinc. 

• Untuk merngertahuir apakah E-

womdan promosi dir merdira sosiral 

sama-sama berpengaruh 

signifikan terrhadap keputusan 

pembelian produk Somethinc. 
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II. METODE PENELITIAN 

Moderl konserptual adalah hasirl 

rangkuman konserp permirkirran satu sert 

hubungan antara varirabler-variabel 

terrterntu yang diryakini dapat mermberrir 

dampak atau mernghantar ker suatu kondirsir 

targert berrdasarkan terorir dalam tirnjauan 

pustaka. Berrdasarkan penelitian yang 

terlah dirrangkum terrkairt Er-wom, Promosi 

Merdira Sosiral dan Pembelian Produk, 

maka dirperrolerh hasirl yang positif dan 

signifikan.  

Maka, berrirkut merrupakan gambaran 

moderl konserptual : 

 
 
Gambar 1 Model Konseptual 

 

Modell konselptulal dari pelnelliti ini 

melmiliki 3 variabell yang akan ditelliti 

yaitul:  

Pengaruh E-WOM terhadap keputusan 

pembelian, Pengaruh Promosi Media 

Sosial Terhadap Keputusan Pembelian, 

dan Pengaruh E-WOM dan Promosi Sosial 

Media Terhadap Keputusan Pembelian. 
Keterangan: 

X1 : E-WOM 

X2 : Promosi Media Sosial 

Y : Keputusan Pembelian 

: Pengaruh Secara parsial 

       : Pengaruh Secara Simultan. 

 

Dalam pelnellitian ini, jelnis pe lnellitian 

yang akan digulnakan adalah meltodel 

kulantitatif. Meltodel kulantitatif dapat 

diartikan selbagai meltodel pelnellitian 

belrdasarkan filsafat positifisme l, yang 

digulnakan ulntulk melmpellajari kellompok 

ataul sampell popullasi telrtelntul.  

Telknik pelngambilan sampe ll biasanya 

dilakulkan selcara acak, pelngulmpullan data 

melnggulnakan instrulmelnt pelnellitian, 

analisis data belrsifat kulantitatif/statistic 

delngan tuljulan ulntulk melngulji hipotelsis 

yang tellah di teltapkan (Sulgiyono, 2013). 
 

A. Operasional Variabel Peneliti 

 

Variabel penelitian merrupakan objerk 

yang berrkairtan pada subjerk. Objerk 

penelitian serndirrir dapat berrupa orang, 

bernda, perrirstirwa atau kerjadiran yang 

dirkumpulkan olerh subjerk penelitian yang 

mernggambarkan keradaan atau nilair darir 

masirng-masirng objerk penelitian 

(Sugiryono, 2019).  

Penelitian yang berrjudul Perngaruh 

E-wom dan Promosi Merdira Sosiral 

Terrhadap Keputusan pembelian Produk 

Somethinc memiliki 2 variabel, yairtu: 

 

1. Variabel Independen 

 

Variabel Independent adalah variabel 

yang dapat mermperngaruhir atau mernjadir 

serbab perrubahan atau tirmbulnya varirabler 

derperndern (Trirtjahjo Danny Soersirlo, 

2021). Darir judul penelitian dapat 

dijelaskan bahwa E-wom(X1) dan 

Promosi Merdira Sosiral (X2) merrupakan 

variabel Independen (mermperngaruhir).  

 

2. Variabel Derperdern 

 

Variabel yang secara struktur berrpirkirr 

dapat mermperngaruhir    perrubahan variabel 

lairn (Surahman, 2020). Darir judul 

penelitian dapat dijelaskan bahwa 

Keputusan pembelianProduk merrupakan 

variabel derperdernt (dirperngaruhir). 

B. Hubungan Variabel Dan Hipotesis 

 

Melnulrult Helnnig-Thulraul dalam 

Sindulnata elt al. (2018), Ellelctronic Word 

of Moulth melrulpakan selbulah pelrnyataan 

positif ataul nelgatif melngelnai apapuln yang 

dibulat olelh pellanggan potelnsial, aktulal, 

ataul mantan telntang produlk ataul 

pelrulsahaan mellaluli intelrnelt. Pelnggulnaan 

El-WOM ulntulk melmpromosikan 
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pelrtulmbulhan dan kelpelrcayaan konsulmeln 

telrhadap produlk yang diiklankan. 

Belrdasarkan hasil pelnellitian telrdahullul 

yang dilakulkan olelh (Oping elt al., 2022). 

Pelmbellian pada sulatul situls onlinel El-

WOM dapat melnjadi sarana komulnikasi 

bagi seltiap konsulmeln yang disampaikan 

mellaluli meldia social ataul intelrnelt ulntulk 

melnelntulkan kelpultulsan pelmbellian. 

Review yang baik dan komelntar-komelntar 

positif mampul melningkatkan dorongan 

konsulmeln ulntulk mellakulkan kelpultulsan 

pelmbellian.  
Meldia sosial melmbelrikan selbulah 

kelselmpatan yang belrfulngsi intelraksi lelbih 

delkat delngan konsulmeln. Meldia sosial 

melnawarkan contelnt komulnikasi yang 

lelbhi individulal.  

Mellaluli meldia sosial pulla belrbagai 

para pelmasar dapat melngeltahuli kelbiasaan 

dari konsulmeln melrelka dan mellakulkan 

sulatul intelraksi selcara pelrsonal selrta dapat 

melmbanguln selbulah keltelrtarikan yang 

lelbih dalam (Pulntoadi, 2018).  

Belrdasarkan hasil pelnellitian telrdahullul 

olelh (Wahyulni 2017), dimana hasil 

pelnellitian telrselbult melnyatakan 

Mahasiswa lelbih telrtarik promosi mellaluli 

meldia sosial telrultama Instagram, 

dibandingkan tellelvisi dan meldia celtak.  

Promosi melnggulnakan meldia sosial 

itul gampang diaksels dimana saja dan 

kapan saja, seltiap hari handphonel dibawa 

kelmana-mana dan sellalul ulpdatel. Dapat 

promosi tidak belrbayar dan lelbih lulas 

ulntulk markelt sharelnya. Jadi promosi 

mellaluli meldia sosial itul sangat elfelktif 

dikalangan mahasiswa. 
Melnulrult Helnnig-Thulraul dalam 

Sindulnata elt al. (2018), Ellelctronic Word 

of Moulth melrulpakan selbulah pelrnyataan 

positif ataul nelgatif melngelnai apapuln yang 

dibulat olelh pellanggan potelnsial, aktulal, 

ataul mantan telntang produlk ataul 

pelrulsahaan mellaluli intelrnelt. Pelnggulnaan 

El-WOM ulntulk melmpromosikan 

pelrtulmbulhan dan kelpelrcayaan konsulmeln 

telrhadap produlk yang diiklankan. 

Belrdasarkan hasil pelnellitian telrdahullul 

yang dilakulkan olelh (Welnas, 2019) 

Pelmbellian pada sulatul situls onlinel El-

WOM dapat melnjadi sarana komulnikasi 

bagi seltiap konsulmeln yang disampaikan 

mellaluli meldia social ataul intelrnelt ulntulk 

melnelntulkan kelpultulsan pelmbellian. 

Review yang baik dan komelntar-komelntar 

positif mampul melningkatkan dorongan 

konsulmeln ulntulk mellakulkan kelpultulsan 

pelmbellian.  

Meldia sosial melmbelrikan selbulah 

kelselmpatan yang belrfulngsi intelraksi lelbih 

delkat delngan konsulmeln. Meldia sosial 

melnawarkan contelnt komulnikasi yang 

lelbhi individulal. Mellaluli meldia sosial 

pulla belrbagai para pelmasar dapat 

melngeltahuli kelbiasaan dari konsulmeln 

melrelka dan mellakulkan sulatul intelraksi 

selcara pelrsonal selrta dapat melmbanguln 

selbulah keltelrtarikan yang lelbih dalam 

(Pulntoadi, 2018).  

Belrdasarkan hasil pelnellitian telrdahullul 

olelh (Wahyulni 2017), dimana hasil 

pelnellitian telrselbult melnyatakan 

Mahasiswa lelbih telrtarik promosi mellaluli 

meldia sosial telrultama Instagram, 

dibandingkan tellelvisi dan meldia celtak. 

Promosi melnggulnakan meldia sosial itul 

gampang diaksels dimana saja dan kapan 

saja, seltiap hari handphonel dibawa 

kelmana-mana dan sellalul ulpdatel.  

Dapat promosi tidak belrbayar dan 

lelbih lulas ulntulk markelt sharelnya. Jadi 

promosi mellaluli meldia sosial itul sangat 

elfelktif dikalangan mahasiswa. 

Belrdasarkan tinjaulan litelratulr yang tellah 

dijellaskan, maka dapat dikatakan bahwa 

variabell El-Wom melmiliki pelngarulh 

signifikan telrhadap kelpultulsan pelmbellian 

konsulmeln.  

Maka dapat disimpullkan bahwa 

bagaimana pellanggan dan orang lain 

mellihat sulatul produlk selrta kelmampulan 

dari sulatul produlk yang dipromosikan 

ulntulk mellakulkan fulngsinya. Belrdasarkan 

tinjaulan, maka dapat dikatakan bahwa 

variabell El-Wom dan promosi meldia sosial 

melmiliki pelngarulh yang signifikan 

telrhadap kelpultulsan pelmbellian.  
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C. Jenis Sumber Data 

  

Data primelr melrulpakan data asli yang 

pelnelliti kulmpullkan selndiri ulntulk 

melnjawab masalah yang ada dalam 

pelnellitian (Sulnyoto, 2019:21). Pelnelliti 

melngulmpullkan data delngan melnyelbarkan 

kulisionelr belrbelntulk googlel form kelpada 

relspondeln yang melngeltahuli telntang 

Somelthinc. Meltodel Kulisionelr adalah 

daftar pelrtanyaan telrtullis yang akan 

dibelrikan kelpada relspondeln ulntulk 

melmbelrikan jawaban selcara telrtullis 

(Nulrkancana, 2018:45).  

Data selkulndelr melrulpakan data yang 

tidak langsulng ditelrima, data dapat 

dikulmpullkan mellaluli orang lain ataul 

lelwar dokulmeln. Sulmbelr data selkulndelr 

melrulpakan sulmbelr data pellelngkap yang 

belrfulngsi ulntulk mellelngkapi data yang 

dipelrlulkan olelh data primelr (Sulgiyono, 

2019).  

Dalam pelnellitian ini, data selkulndelr 

akan dipelrolah mellaluli bulkul yang dibaca, 

litelratull, julrnal-julrnal dan relfelrelnsi yang 

belrkaitan delngan pelnellitian ini dan 

pelnellitian telrdahullul yang belrkaitan 

delngan pelnellitian yang seldang dilakulkan. 

Dalam pelnellitian ini, pelnelliti 

melnggulnakan data kulantitatif dari hasil 

pelnyelbaran kulisionelr mellaluli googlel from 

delngan melmbelrikan seljulmlah pelrtanyaan 

yang dapat diisi olelh relspondeln. 

Melnulrult Nazir (2018) Popullasi adalah 

selkolompok individul delngan ciri dan 

watak yang ditelntulkan olelh pelnelliti. Fitulr, 

karaktelristik, dan propelrty ini diselbult 

selbagai variabell. Popullasi telrbagi melnjadi 

dula, yaitul popullasi telrbatas dan tidak 

telrbatas. Karelna popullasi dalam 

pelnellitian ini yaitul sellulrulh individul yang 

pelrnah melngkonsulmsi ataul seltidaknya 

melngeltahuli Somelthinc melmiliki julmlah 

yang sangat banyak maka dilakulkan 

pelngambilan sampell ulntulk pelnellitian ini.  

Melnulrult Hair (2010) sampell adalah 

bagian dari kelsellulrulhan karaktelrisitik 

popullasi. Keltika popullasi belsar tidak 

mulngkin pelnelliti melmpellajari selgala 

selsulatul dari popullasi, akan ada kelndala 

yang dihadapi delngan keltelrbatasan 

sulmbelr daya, telnaga dan waktul. Dalam 

hal ini sampell yang diambil dari sana 

haruls digulnakan, sellain itul telmulan sampell 

melmbelrikan kelsimpullan yang nantinya 

akan di telrapkan pada popullasi. Sampell 

dalam pelnellitian ini adalah konsulmeln 

yang pelrnah melngkonsulmsi ataul 

seltidaknya melngeltahuli Somelthinc. 

Pelnelntulan julmlah minimulm sampell dapat 

ditelntulkan dari hasil pelrhitulngan sampell 

minimulm. Pelnelntulan julmlah sampell yaitul 

selbagai belrikult: 

 

(Julmlah Indikator + Julmlah Variabell 

Lateln) x 5  

 

Maka julmlah sampell yang akan 

digulnakan ulntulk pelnellitian ini adalah: 

 

 Sampell = (15 + 3) x 5 = 90 

 

Belrdasarkan pelrhitulngan maka julmlah 

sampell minimal dalam pelnellitian ini 

adalah 90 relspondeln. 

Prosedur pengambilan sampel yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah 

non-probability sampling, teknik ini 

merupakan teknik pengambilan sampel 

yang memberikan kesempatan bagi 

anggota populasi untuk dipilih menjadi 

sampel, dengan teknik purposive 

sampling yaitu teknik pengambilan 

sampel yang dimana peneliti memiliki 

kriteria yang sudah ditetapkan.  

Adapun kriteria yang akan digunakan 

dalam pengambilan sampel adalah 

sebagai berikut: 

• Konsulmeln Somelthinc 

• Pernah Melalukan Pembelian 

Produk Something 

• Pengguna berusia diatas 17 tahun 

• Domisili DKI Jakarta 

Meltodel pelngulmpullan data yang akan 

dilakulkan olelh pelnelliti delngan tuljulan agar 

dapat melmbanguln multul yang baik dalam 

melncapai tuljulan dari pelnellitian yang 

dilakulkan adalah mellaluli Kuisioner. 

Kulisionelr adalah daftar pelrtanyaan 

telrtullis yang akan dibelrikan kelpada 
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relspondeln ulntulk melmbelrikan jawaban 

selcara telrtullis (Sarwono, 2017). 

Instrulmelnt yang digulnakan ulntulk 

melngulkulr variabell pelnelliti ini delngan 

melnggulnakan skala likelrt selpelrti tabell 

dibawah: 

 
Tabel 1 Skala Likert 

Ordinal Nilai 

Sangat Tidak Seltu lju l 1 

Tidak Se ltulju l 2 

Cu lku lp Seltu lju l 3 

Seltu lju l 4 

Sangat Se ltu lju l 5 

 

III. HASIL DAN PEMBAHASAN  

 

A. Uji Validitas 

 

Ulji validitas adalah alat ulkulr ulntulk 

melngulji valid ataul tidaknya sulatul 

kulisionelr. Kulisionelr dapat dinyatakan 

valid jika di dalamnya telrdapat pelrtanyaan 

yang dapat melngulngkapkan selsulatul yang 

diulkulr olelh sulrvely.  

Jadi validitas melnelntulkan apakah 

pelrtanyaan - pelrtanyaan telrselbult dan isi 

kulisionelr telrselbulr belnar-belnar dapat 

melngulkulr apa yang selharulsnya. Ulji 

validitas dapat dilihat delngan 

melmbandingkan r hitulng dan r tabell (n-2). 

Apabila r hitulng > r tabell, maka 

ditanyakan valid, belgitul julga selbaliknya 

apabila r hitulng < r tabell, maka dinyatakan 

tidak valid. (Ghozali, 2013). 

Belrikult adalah rulmuls ulntulk ulji  

validitas  
 

rxy =           N ∑ XY− (∑ X )(∑ Y) 

         √{N∑X2−(∑X)} {N∑Y2−(N∑Y)2 } 

 
X = skor yang dipelrolelh sulbyelk dari 

sellulrulh itelm 

Y = skor total yang dipelrolelh dari 

sellulrulh itelm dikulrangi X 

∑X = julmlah skor dalam distribulsi X 

∑Y = julmlah skor dalam distribulsi Y 

∑XY = julmlah skor dalam distribulsi 

XY 

∑X 2 = julmlah kuladrat dalam skor 

distribulsi X 

∑Y 2 = julmlah kuladrat dalam skor 

distribulsi Y 

N = banyaknya relspondeln. 

 

Berrdasarkan hasirl penelitian dapat dir 

sirmpulkan bahwa hasirl Uji valirdirtas 

derngan mermbandirngkan r hirtung dan r 

tabler. Jirka r hirtung lerbirh bersar darir r tabler, 

maka perrtanyaan atau variabel dapat 

dirkatakan valird. Tertapir apabirla r hirtung 

lerbirh kercirl darir r tabler, maka perrtanyaan 

atau variabel dapat dirkatakan tirdak valird.  

Darir hasirl uji valirdirtas dapat 

mernunjukan bahwa r hirtung lerbirh bersar 

darir r tabler, maka perrtanyaan atau 

variabel penelitian dirkatakan valird. R 

hirtung dirlirhat pada hasirl output SPSS 

pada Perarson correrlatiron, dan R table = 

(N-2) → (30-2) = 28 → 0,3610 di rlirhat 

pada daftar tabler r derngan tirngkat 

signifikansir 0,05. 

B. Uji Realibilitas 

Ulji relliabilitas melrulpakan telknik 

analisis ulntulk melngulkulr kulisionelr 

melnjadi selbulah indikator. Sulrvely 

dapat dikatakan relliabell ataul dapat 

dipelrcaya jika tanggapan dari 

relspondeln melmbelrikan sama ataul 

konsisteln ulntulk seltiap pelrtanyaan. 

Konsisteln ataul tidak acak selpelrti 

seltiap pelrtanyaan. Jika jawaban dari 

indicator telrselbult acak maka dapat 

dikatakan tidak bisa diandalkan.  

Pelngulkulran relliabilitas dapat 

diulkulr hanya delngan satul 

pelngulkulran dan kelmuldian akan 

dibandingkan delngan pelrtanyaan lain 

atau ulkulr korellasi antar jawaban. 

Alat ulntulk melngulkulr relliabilitas 

adalah CronbachAlpha. Sulatul 

variabell dapat dikatakan relliablel, 

apabila: Hasil α > 0,70 = relliablel dan 

hasil α <0,70 = tidak relliabell 

(Ghozali, 2013).  

 

Rulmuls Relabilitas: 
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rii = [    k      ] [ 1 -  ∑σ2      ] 

 k – 1                 σ12 

 

Dimana rulmuls: 

 

σ2 =∑X2 − (∑X2) 

         N 

  N 

 

rii  = relliabilitas instrulmeln 

K  = banyaknya bultir pelrtanyaan 

∑σ2 = julmlah ragam dari sellulrulh 

pelrnyataan 

σ12 = varians total 

  

Tabel 2 Hasil Uji Realibilitas 

N

o  

Variab

ell 

Nila

i 

Acul

an 

Cronbarc

h Alpha 

Kelsimp

ullan 

1 El-

WOM 

0.6 0.804419

634 

 

Relliabell 

2 Promos

i Meldia 

Sosial 

0.6 0.728981

161 

 

 

Relliabell  

3 Kelpultul

san 

Pelmbell

ian 

0.6 0.732068

313 

 

 

Relliabell 

 

Belrdasarkan hasil ulji rellibilitas diatas, 

maka meltodel Cronbarch’s Alpha (r 

hitulng) dapat dilihat pada kolom 

Cronbarch’s Alpha bahwa selmula 

variabell dapat dipelrcaya karelna melmiliki 

nilai koelfisieln di atas 0,6 yang 

melrulpakan syarat selbulah data dapat 

dikatakan relliabell, delngan N of itelms 

melnulnjulkan bahwa julmlah dari itelms 

ataul julmlah pelrtanyaan yang diinpult pada 

variabell selbanyak 26. Maka disimpullkan 

bahwa data pelnelliti adalah relliabell ataul 

dapat dipelrcaya, Karelna r hitulng lelbih 

belsar dari r table. 

C. Uji Normalitas 

Uji Normalirtas berrtujuan untuk 

menguji apakah variabel berbas dan 

variabel terrirkat atau kerduanya 

berrdirstrirbusir normal atau tirdak normal 

dalam moderl rergrersir. Jirka variabel tirdak 

berrdirstrirbusir normal makan hasirl Uji 

statirstirk akan mernurun (Ghozalir, 2016). 

Tabel 3 Hasil Uji Normalitas 

Oner-Sampler Kolmogorov-Smirrnov Terst 

 

Unstandardirz

erd Rersirdual 

N 100 

Normal 

Paramerterrsa,b 

Meran ,0000000 

Std. Derviratiron 2,54493045 

Most Erxtrermer 

Dirfferrerncers 

Absoluter ,064 

Posirtirver ,049 

Nergatirver -,064 

Terst Statirstirc ,064 

Asymp. Sirg. (2-tairlerd) .200 

 
Berrdasarkan hasirl tabelr diratas 

mernunjukan bahwa nilair Kolmogorov-

Smirrnov yang dirperrolerh nilair Asymp. 

Sirg. (2-tailed) serbersar 0,200. Angka 

terrserbut mernunjukan bahwa asumsir 

normalirtas rersirdual terrpernuhir 

dirkarernakan nilair perrhirtungan signifikan 

lerbirh bersar darir tirngkat kerperrcayaan 

(α=0,05). Jadir dapat dirsirmpulkan bahwa 

data rersirdual terrdirstrirbusir secara normal. 

Uji normalirtas dirterrirma karerna asymp sirg 

diratas darir 0,05. Uji normalirtas 

mernggunakan Uji oner samperl 

kolmogorov smirrnof dirkarernakan data 

lerbirh darir 50 rerspondern. 

 

D. Uji Multikolinearitas 

 

Uji Multirkolirnerarirtas adalah 

perngujian hipotesis klasirk yang 

dirterrapkan pada analirsirs rergrersir berrganda 

yang terrdirrir darir dua atau lerbirh variabel 

berbas. Kererratan hubungan antara variabel 

berbas terrserbut dirukur derngan ukuran 

koerfirsirern korerlasir (r) (Danang Sunyoto, 

2016:87). 
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Tabel 4 Hasi Uji Multikolinearitas 

Moderl 

 

Tolerrancer VIrF 

1    

Er-Wom_X1 ,973 1,028 

Promosi Merdira 

Sosiral X2 
,973 1,028 

 

Berrdasarkan hasirl uji diratas 

mernunjukan bahwa E-wom (X1) 

memiliki nilair Varirancer Irnfactiron Factor 

(VIrF) serbersar 1,028 dan nilair Tolerrancer 

serbersar 0,973 dirmana VIrF < 10 dan 

Tolerrancer > 0,10 dan Promosi memiliki 

nilair Varirancer Irnfactiron Factor (VIrF) 

serbersar 1,028 dan nilair Tolerrancer serbersar 

0,973 dirmana VIrF < 10 dan Tolerance > 

0,10 maka dapat dirsirmpulkan bahwa 

variabel independen tirdak terrjadir masalah 

Multirkolirnerlarirtas atau tirdak ada 

hubungan antara variabel-variabel 

independen. Tirdak ada gerjala 

multirkolirnerlarirtas dirkarernakan darir hasirl 

Uji spss yang dilakukan, dirkertahuir jirka 

nilair Tolerrancer > 0,10 dan VIF < 10,00. 

 

E. Uji Heteroskedastisitas 

 

Pada umumnya data cross-serctironal 

merngandung sirtuasir herterroskerdastirs 

karerna data terrserbut merngumpulkan 

irnformasir yang merwakirlir bagiran ukuran 

kercirl, serdang dan bersar (Ghozalir, 2016). 

Dalam penelitian ini akan mernggunakan 

uji Glerserr untuk merlirhat apakah terrjadir 

masalah herterroskerdastirsirtas. 

Tuljulan dari ulji heltelroskeldastisitas 

adalah ulntulk melngulji apakah telrdapat 

pelrtidaksamaan ataul relsidulal antar 

pelngamatan. Ulji heltelroskeldastisitas 

digulnakan ulntulk melngeltahuli apakah 

telrdapat bias varian dari sulatul relsidulal 

obselrvasi kel relsidulal lainnya dalam 

modell relgrelsi.  

Pada ulmulmnya data cross-selctional 

melngandulng situlasi heltelroskeldastis 

karelna data telrselbult melngulmpullkan 

informasi yang melwakili bagian ulkulran 

kelcil, seldang dan belsar (Ghozali, 2016). 

Dalam pelnellitian ini akan melnggulnakan 

Ulji Glejser ulntulk mellihat apakah telrjadi 

masalah heltelroskelsastisitas.  

Kritelria pelngambilan kelpultulsan 

selbagai belrikult: 

• Jika nilai sig < α, maka 

dalam modell relgrelsi telrjadi 

heltelroskeldastisitas. 

• Jika nilai sig > α, maka 

dalam modell relgrelsi telrjadi 

homoskeldastisitas. 

 
Tabel 5 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

Moderl Sirg. 

1   

Er-Wom_X1 ,077 

  Promosi Merdira 

Sosiral _X2 ,452 

 

Berrdasarkan hasirl Uji mernggunakan 

Uji Glerjserr darir data diratas mernunjukan 

bahwa nilair signifikan untuk Er-WOM 

(X1) serbersar 0,077, dan nilair signifikan 

Promosi (X2) serbersar 0,452 maka dapat 

dirsirmpulkan bahwa tirdak terrjadir masalah 

Herterrokerdastirsirtas karerna nilair sirgnirfirkasir 

kerdua variabel independen > 0,05 atau 

tirdak terrjadir Herterrokerdastirsirtas serhirngga 

moderl rergrersir layak untuk dirgunakan. 

F. Uji Regresi Linear Berganda 

Analirsirs rergrersir dirgunakan untuk 

merngukur perngaruh antara varirabler 

independent dan varirabler derperndern. Jirka 

hanya ada satu varirabler berbas dan satu 

varirabler terrirkat, maka rergrersirnya dirserbut 

rergrersir linierr serderrhana (Julirandir, Irrfan & 

Manurung, 2014). 

Jika variabell indelpelndelnt dan 

delpelndeln telrdapat lelbih satul dapat diselbult 

relgrelsi linielr belrganda. Relgrelsi linielr 

belrganda adalah modell relgrelsi yang 

melncakulp lelbih dari satul variabell 

indelpelndelnt. Analisis relgrelsi linielar 

selring digulnakan ulntulk melngeltahuli kel 

arah mana pelngarulh variabell belbas 

telrhadap variabell telrikat (Ghozali, 2018). 

Rulmuls relgrelsi belrganda: 
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Y = α + β 1 X 1 + β 2 X 2 + Ɛ 

 

Dimana: 

Y = Kelpultulsan Pelmbellian 

X1 = El-WOM 

X2 = Promosi di Meldia Sosial 

β = Koelfisieln Relgrelsi 

α = Intelrcelpt. 
 

Tabel 6 Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

 

Nilair konstanta atau (𝛼) memiliki nilair 

24,329 mernyatakan jirka variabel X1 dan 

X2 sama derngan nol maka variabel y 

adalah serbersar 24,329. 

• Variabel X1 memiliki nilair 0,118 

mernunjukan jirka sertirap terrjadir 

pernirngkatan variabel X1 serbersar 

1% maka variabel y mernirngkat 

0,118 (11,8%) bergirtu juga 

serbalirknya. 

• Variabel X2 memiliki nilair 0,230 

mernunjukan jirka sertirap terrjadir 

pernirngkatan variabel X2 serbersar 

1% maka variabel y mernirngkat 

0,230 (23,0%) bergirtu juga 

serbalirknya. 

G. Uji t 

Uji parsiral pada dasarnya 

dirgunakan untuk mernunjukan 

serberrapa bersar erferk darir variabel 

pernjerlas atau variabel independent 

apa saja yang mernjerlaskan varirasir 

dalam variabel derperndern. Ulji parsial 

julga digulnakan ulntulk melngeltahuli 

bagaimana pelngarulh variabell 

profitabilias ataul ulmulr pelrulsahaan 

telrhadap pelngulngkapan modal 

intellelktulal. 

 

 

 

1. Rulmuls Hipotelsis  

 

Hipotelsis nol (H0) yang akan diulji 

adalah apakah sulatul parameltelr (bi) sama 

delngan nol, ataul:  

• H0: bi = 0, artinya tidak ada 

pelngarulh selcara signifikan 

telrhadap variabell delpelndeln.  

• Ha: bi ≠ 0, artinya ada pe lngarulh 

selcara signifikan telrhadap 

variabell delpelndeln.  

 

2. Tingkat Signifikan (α)  

 

Jika tingkat signifikan (α) yang 

digulnakan selbelsar 5%, maka kritelria 

pelnguljiannya adalah:  

• Nilai p-valulel > 0,05 makan H0 

ditelrima, artinya tidak ada 

pelngarulh yang signifikan antar 

variabell belbas (Indelpelndeln) 

telrhadap variabell telrikat 

(Delpelndeln).  

• Selbaliknya jika nilai p-valulel < 

0,05 maka Ha ditelrima, artinya 

ada pelngarulh signifikan antar 

variabell belbas (indelpelndeln) 

telrhadap variabell telrikat 

(delpelndeln). 

 

Tabel 7 Hasil Uji t 

 
 

Darir hasil penelitian diatas maka 

dirkertahuir jirka t taberl, dan perngambirlan 

kerputusan pada Uji t parsiral derngan 

merlirhat nilair t adalah: hipotesis variabel 

x1 dan x2 dirterrirma atau ada perngaruh 

terrhadap variabel y dirkarernakan nilair t 

pada variabel x1 dan x2 lerbirh bersar darir 

nilair t table. 
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H. Uji f 

Uji sirmultan dirgunakan untuk menguji 

variabel, independen berrsama derngan 

variabel derperndern. 

Tabel 8 Hasil Uji f 

 

Berrdasarkan hasirl Uji diratas dirkertahuir 

nilair signifikan untuk perngaruh X1 dan 

X2 secara sirmultan terrhadap Y adalah 

serbersar 0,000 < 0,05 dan nilair F hirtung 

8,578 > F tablerl 2,701, serhirngga dapat 

dirsirmpulkan bahwa adanya perngaruh 

yang signifikan antara X1 dan X2 secara 

sirmultan atau berrsama-sama terrhadap 

kerputusan pembelian.  

Sercara sirmultan Er-WOM, Promosi 

merlmirlirkir perngaruh positif dan signifikan 

terrhadap Kerputusan Pembelian. Moderl 

sirmulltan terrjadir secara signifikan yang 

dapat dirlirhat darir F hirtung 8,578 derngan 

probabirlirty (sirg) serbersar 0,000 < 0. 

 

I. Uji Koefisien Determinan 

Uji koerfirsirern derterrmirnasir dirgunakan 

untuk merngertahuir serjauh mana variabel 

erndogern dapat mernjerlaskan variabel 

erksogern secara berrsamaan (Ghozalir, 

2016). Semakin tirnggir nilair R2 berrartir 

semakin bairk moderl prerdirksir darir moderl 

moderl penelitian yang dirajukan.  

Ulji R2 dilakulkan ulntulk 

melngeltahuli dan melmpreldiksi 

selbelrapa belsar ataul signifikan 

pelngarulh gabulngan variabell 

indelpelndelnt telrhadap variabell 

delpeldeln.  

Nilai koelfisieln deltelrminasi antara 

0 dan 1. Jika nilainya melndelkat 1, 

belrarti variabell indelpelndelnt 

melnyeldiakan selmula informasi yang 

dibultulhkan ulntulk melmpreldiksi 

variabell delpelndeln. Namuln jika nilai 

R2 melnulruln, belrarti kelmampulan 

variabell indelpelndelnt ulntulk 

melnjellaskan variabell delpelndeln 

culkulp telrbatas. 
 

Tabel 9 Hasil Uji Koefisien Determinan 

 

Berrdasarkan hasirl Uji diratas, 

mernunjukan bahwa R Squarer pada moderl 

Summary adalah 0,150 yang dapat 

dirartirkan 15,0%, yang berrartir variabel X1 

dan X2 hanya mermperngaruhir variabel Y 

serbersar 15,0%. Serdangkan sirsanya 

(100% - 15% = 85%). 

Sermerntara irtu sirsanya 85,0% 

dijelaskan olerh faktor-faktor lairn dirluar 

darir variabel terrserbut atau dirperngaruhir 

olerh variabel lairn yang tirdak terrmasuk 

dalam penelitian ini atau tirdak dijelaskan 

dalam moderl penelitian. 

 

IV. SIMPULAN 

Pada Penelitian Uji t mernunjukan 

bahwa Variabel Er-wom (X1) parsiral 

memiliki perngaruh yang signifikan, 

karerna memiliki nilair sirg serbersar 0,006 < 

0,05 dan nilair t hirtung 2,828 > t tabler 

1,984, maka dapat dirsirmpulkan bahwa 

H1 dapat dirterrirma yang artirnya ada 

perngaruh E-wom terrhadap Kerputusan 

Pembelian. Hal ini birsa terrjadir karerna 

dalam mernirngkatkan Kerputusan 

Pembelian, perusahaan harus terrus 

merncirptakan atau berrirnovasir agar 

Keputusan pembelian untuk 

mermperrkernakan produk, serrta dapat 

meryakirnkan calon konsumern untuk 

merlakukan pembelian.  

Berberrapa konsumern memiliki 

kerterrtarirkan dalam keputusan pembelian 

karerna produk yang dirperrkernakan 

merlaluir E-wom maka, Keputusan 

pembelian terrjadir karerna adanya rasa 

pernasaran dan kerterrtarirkan konsumern 

terrhadap produk yang dir perrkernalkan. 

Serdangkan Merdira sosiral (X2) 

memiliki nilair sirg serbersar 0,13 < 0,05 dan 
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nilair t hirtung 2,522 > t tabler 1,984, maka 

dapat dirsirmpulkan bahwa H2 dapat 

dirterrirma yang artirnya adanya perngaruh 

Merdira Sosiral terrhadap Kerputusan 

Pembelian. 

Serterlah dilakukan perngerlolahan data 

mernggunakan uji korerlasir Ganda R 

mernunjukan hasirl adanya Perngaruh E-

wom dan Merdira Sosiral secara berrsama 

sama terrhadap Kerputusan Pembelian. Hal 

irtu karerna koerfirsirern korerlasir memiliki 

hasirl 0,150. 

• Variabel E-wom berpengaruh secara 

signifikan terrhadap keputusan 

pembelian produk Somethinc. 

• Variabel Promosi Merdira Sosiral 

berpengaruh secara signifikan 

terrhadap Keputusan pembelian 

Produk Somethinc. 

• Variabel E-wom dan Promosi Merdira 

Sosiral secara berrsama-sama 

berpengaruh secara signifikan 

terrhadap keputusan pembelian 

produk Somethinc. 
• Variabell El-WOM belrpelngarulh 

signifikan telrhadap Kelpultulsan 
Pelmbellian Produlk Somelthinc. 

• Variabell Promosi Meldia Sosial 

belrpelngarulh signifikan telrhadap 

Kelpultulsan Pelmbellian Produlk 

Somelthinc. 

• Variabell El-WOM dan Promosi Meldia 

Sosial selcara belrsama-sama 

belrpelngarulh signifikan telrhadap 

Kelpultulsan Pelmbellian Produlk 

Somelthinc. 
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