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Abstract 

This study aims to determine the effect of promotion through social media, and word of 

mouth on the decision to purchase Ms Glow Skincare (Study on FEBI UM Bengkulu 

Students). This type of research is a survey research with a quantitative approach, the 

object of this research is FEBI UM Bengkulu students who use Skincare Ms Glow. 

With the sampling method, namely the non-propability technique, namely the 

residential sampling technique. The number of respondents in this study was 70 people. 

The data collection method used a questionnaire. By using analysis techniques using 

Multiple Linear Regression Analysis Test, and Hypothesis Test, namely test t and test f. 

The results of this study can be concluded that the promotion variable through social 

media Skincare Ms Glow has a positive effect on purchasing decisions, word of mouth 

(WOM) has a positive effect on purchasing decisions. 
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PENDAHULUAN 

Indonesia adalah salah satu negara berkembang yang berada di Asia Tenggara 

yang terus berkembang dalam berbagai bidang. Salah satu diantaranya adalah 

perkembangan teknologi internet. Penggunaan internet sudah tidak asing lagi untuk 

semua kalangan penggunaan tersebut diantaranya untuk kepentingan rumah tangga, 

perusahaan, pendidikan, bahkan kepentingan pribadi hanya untuk berkeluh kesah 

melalui platform media sosial. Salah satu bidang yang terpengaruh adanya 

perkembangan internet adalah perekonomian dan kegiatan marketing. Dengan adanya 

internet, kegiatan pemasaran melalui internetpun terjadi atau yang biasa disebut E-

Marketing. E-Marketing merupakan bagian dari e-commerce yang kegiatannya meliputi 

kegiatan pemasaran dari suatu produk barang atau jasa melalui media elektronik atau 

internet (Armstrong dan Kotler, 2017). 

Produk skincare Ms Glow merupakan klinik kecantikan yang menyasar segmen 

konsumen kelas menengah. Harga yang ditawarkan oleh produk skincare Ms Glow 

dapat dikategorikan sebagai harga yang cukup terjangkau apabila dibandingkan dengan 

harga yang ditawarkan oleh para pesaingnya. Harga yang cukup terjangkau menjadi 

salah satu daya tarik bagi konsumen untuk memilih skincare Ms Glow dibandingkan 

dengan produk lainnya banyaknya yang dilakukan promosi melalui sosial media yang 

menyatakan produk aman sudah izin BPOM serta terbuat dari bahan yang alami dan 

dipromosikan berbagai kalangan muali dari artis, snapgram, bahkan dokter dan tenaga 
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kesehatan banyak mengunakan produk ini hal ini menjadi salah satu strategi pemasaran 

sehingga produk laku keras disemua kalangan serta memiliki pangsa pasar yang luas. 

Efek dari adanya Word of mouth ini sangat besar, bahkan banyak pemasar yang telah 

memanfaatkannya karena berasal dari sumber terpercaya dan memberikan pengaruh. 

Keputusan pembelian adalah keputusan pembeli tentang merek mana yang 

dibeli. Konsumen dapat membentuk niat untuk membeli merek yang paling disukai. 

Keputusan pembelian merupakan suatu proses pengambilan keputusan akan pembelian 

yang mencakup penentuan apa yang akan dibeli atau tidak melakukan pembelian 

(Kotler dan Amstrong, 2017). Menurut Kotler, (2017), “Keputusan pembelian adalah 

Suatu tahap dimana konsumen telah memiliki pilihan dan siap untuk melakukan 

pembelian atau pertukaran antara uang dan janji untuk membayar dengan hak 

kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa”. Kotler, 2017 juga menjelaskan 

yang dimaksud dengan keputusan pembelian adalah suatu proses penyelesaian masalah 

yang terdiri dari menganalisa atau pengenalan kebutuhan dan keinginan hingga perilaku 

setelah pembelian. Indikator Keputusan Pembelian yang digunakan sebagai berikut: 

keputusan tentang jenis poduk, keputusan tentang jenis produk, keputusan tentang 

merek, keputusan tentang penjualnya, keputusan tentang jumlah produk.  

Promosi merupakan salah satu variabel di dalam marketing mix yang sangat 

penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran produk atau jasanya. Menurut 

Martin L.Bell dalam Swastha dan Irawan (2011) promosi adalah semua jenis kegiatan 

pemasaran yang ditujukan untuk mendorong permintaan. Sedangkan menurut William 

G.Nikels dalam bukunya Swastha dan Irawan (2011) promosi adalah arus informasi 

atau persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau organisasi 

kepada tindakan yang menciptakan pertukaran dalam pemasaran. Indikator Promosi 

Yang Digunakan adalah: Periklanan (Adveritising), penjualan tatap muka (personal 

selling), publisitas (publisitiy), promosi penjualan (sales promotion), pemasaran 

langsung (direct marketing), (Munandar, J. A., 2021) 

Menurut Hasan (2010), Word of mouth merupakan pujian, rekomendasi dan 

komentar pelanggan sekitar pengalaman mereka atas layanan jasa dan produk yang 

betul-betul memengaruhi keputusan pelanggan atau perilaku pembelian mereka. 

Menurut Lupiyoa di (2006:238), Word of mouth adalah suatu bentuk promosi yang 

berupa rekomendasi dari mulut ke mulut tentang kebaikan dalam suatu produk. Menurut 

WOMMA ( Word of mouth Association), Word of mouth (WOM) merupakan usaha 

pemasaran yang memicu konsumen untuk membicarakan, mempromosikan, 

merekomendasikan, dan menjual produk/merek kita kepada pelanggan lainnya 

(Sumardy, 2011). Indikator Word Of Mouth Yang Digunakan adalah: Membicarakan, 

mempromosikan, merekomendsikan, jujur. 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis penellitian ini merupakan jeniis peneliitian deskriptif kuantitatif, Populasi 

dari penelian ini adalah seluruh mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis Universitas 

Muhammadiyah Bengkulu yang menggunakan Skincare Ms Glow. Metode penarikan 

sampel menggunakan teknik non probabilty yaitu accidental sampling. Jumlah 

responden dalam penelitian ini adalah 70 orang. Metode pengumpulan data 

menggunakan kuesioner. Teknik analisis data dengan menggunakan Uji Analisis 

Regresi Linier Berganda, dan Uji Hipotesis yaitu Uji t dan Uji F.  
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HASIL PENELITIAN 

 Pengujian hipotesis dilakukan secara parsial dengan menggunakan uji t. Uji t 

dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh variabel 

independen terhadap variabel dependen secara parsial. Hasil uji t dapat dilihat pada 

tabel di bawah ini. 

Tabel 1 

Hasil Uji Statsitik t 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

thitung ttabel Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 9.747 1.820  5.356  .000 

Promosi_Melalui_Medsos .897 .304 .495 2.954 1.99601 .004 

Word_Of_Mouth .832 .329 .423 2.525 1.99601 .014 

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian    

Sumber: Olah Data SPSS, 2020 

Berdasarkan hasil uji statistik t pada tabel 4.9 di atas dapat diartikan bahwa: 

1. Hipotesis pertama adalah Promosi Melalui Media Sosial berpengaruh terhadap 

Keputusan pembelian. Variabel Promosi Melalui Media Sosial (X1), menunjukkan t 

hitung  sebesar 2.954 > t tabel 1.99601 dengan tingkat signifikan 0,004 < dari 0,050. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Promosi Melalui Media Sosial 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian Skincare Ms 

Glow. Hal ini berarti hipotesis  diterima. 

Hipotesis kedua adalah Word of Mouth  berpengaruh terhadap Keputusan pembelian. 

Variabel Word of Mouth  (X2), menunjukkan t hitung  sebesar 2.525 > t tabel 1.99601 

dengan tingkat signifikan 0,014 < dari 0,050. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

variabel Word of Mouth  berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

pembelian. Hal ini berarti hipotesis  diterima. 

 

Uji F 

Uji F dilakukan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas secara bersama-sama 

terhadap variabel terikat. Hasil uji F dapat dilihat pada tabel 4.10  sebagai berikut. 

Tabel 2.  

Uji Statistik F 

ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square Fhitung Ftabel Sig. 

1 Regression 1765.086 2 882.543 154.995 3.133 .000a 

Residual 381.500 67 5.694    

Total 2146.586 69     

a. Predictors: (Constant), Word_Of_Mouth, Promosi_Melalui_Medsos  

b. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian   

Sumber: Olah Data SPSS, 2021 
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Dari tabel di atas dapat dilihat bahwa nilai signifikansi F yaitu 0,000 lebih kecil 

dari 0,050  dan Fhitung Lebih besar dari Ftabel, 154.995 > 3.133, dari hasil pengelolaan 

data maka dapat disimpulkan bahwa semua variabel independen yaitu variabel Promosi 

Melalui Media Sosial dan variabel Word of Mouth  secara simultan berpengaruh 

terhadap variabel dependen yaitu Keputusan pembelian. Hal ini berarti Hipotesis 

terbukti, yaitu variabel Promosi Melalui Media Sosial dan Word of Mouth  secara 

bersama-sama atau simultan berpengaruh terhadap Keputusan pembelian Skincare Ms 

Glow. 

 

PEMBAHASAN 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Promosi Melalui Media Sosial 

berpengaruh terhadap Keputusan pembelian. Variabel Promosi Melalui Media Sosial 

(X1), menunjukkan t hitung  sebesar 2.954 > t tabel 1.99601 dengan tingkat signifikan 

0,004 < dari 0,050. Sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel Promosi Melalui Media 

Sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian Skincare Ms 

Glow. Hal ini berarti hipotesis  diterima. 

Semakin sering melakukan promosi melalalui media sosial maka akan semakin 

baik pula bagi para konsumen untuk lebih mengenal dan akhirnya memutuskan untuk 

melakukan pembelian, (Sonatasia, D., et al, 2020). 

Hasil ini juga didukung oleh penelitian sebelumnya oleh Pamungkas (2016) hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa promosi menggunakan media sosial dan Word of 

mouth secara parsial dan simultan memiliki pengaruh terhadap keputusan 

pembelian.Penelitian ini memberikan konstribusi bagi Pemasar kedai Bontacos terkait 

strategi promosi di media sosial dan Word of mouth yang efektif. 

Dampak yang ditimbulkan oleh sosial media sangat nyata terhadap peningkatan 

trafik situs web dan peningkatan penjualan online (Solis, 2010; Aryandi, J., 2020).  

Sosial media telah dijadikan sebagai salah satu sarana yang digunakan untuk melakukan 

pemasaran produk atau yang biasa juga disebut dengan sosial media marketing. Sosial 

media marketing adalah sebuah proses yang mendorong individu untuk melakukan 

promosi melalui situs web, produk, atau layanan mereka melalui saluran sosial online 

dan untuk berkomunikasi dengan memanfaatkan komunitas yang jauh lebih besar yang 

memiliki kemungkinan lebih besar untuk melakukan pemasaran daripada melalui 

saluran periklanan tradisional (Weinberg, 2009). 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Word of Mouth  berpengaruh 

terhadap Keputusan pembelian. Variabel Word of Mouth  (X2), menunjukkan t hitung  

sebesar 2.525 > t tabel 1.99601 dengan tingkat signifikan 0,014 < dari 0,050. Sehingga 

dapat disimpulkan bahwa variabel Word of Mouth  berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Keputusan pembelian. Artinya bahwa, semakin sering seseorang 

membicarakan tentang produk skincare dari Ms Glow ini akan semakin baik dampaknya 

bagi pemasaran produk itu sendiri. 

Hasil ini juga didukung oleh penelitian sebelumnya oleh Pamungkas (2016) hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa promosi menggunakan media sosial dan Word of 
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mouth secara parsial dan simultan memiliki pengaruh terhadap keputusan 

pembelian.Penelitian ini memberikan konstribusi bagi Pemasar kedai Bontacos terkait 

strategi promosi di media sosial dan Word of mouth yang efektif. 

Menurut Kotler dan Keller dalam Hasan (2009), menyampaikan beberapa konsep 

bagaimana Word of mouth dibentuk dan berpindah, yaitu Buzz dab Viral Marketing, 

Pemimpin Opini dan Blog. Buzz Marketing mengembangkan kejutan, membuat 

publisitas, dan mengadakan informasi baru terkait dengan merek melalui sesuatu yang 

tidak diharapkan bahkan yang kasar sekalipun. Sedangkan Viral Marketing adalah 

bentuk lan dari word of mouth, atau dengan kata lain disebut juga “word of mouse”, 

yang mendororng para konsumen meneruskan produk dan jasa yang dkembangkan 

perusahaan, audio, video atau informasi tertulis kepada pihak lain secara online. 

Dari hasil uji hipotesis dengan uji F diketahui bahwa nilai signifikansi F yaitu 

0,000 lebih kecil dari 0,050  dan Fhitung Lebih besar dari Ftabel, 154.995 > 3.133, dari 

hasil pengelolaan data maka dapat disimpulkan bahwa semua variabel independen yaitu 

variabel Promosi Melalui Media Sosial dan variabel Word of Mouth  secara simultan 

berpengaruh terhadap variabel dependen yaitu Keputusan pembelian. Hal ini berarti 

Hipotesis terbukti, yaitu variabel Promosi Melalui Media Sosial dan Word of Mouth  

secara bersama-sama atau simultan berpengaruh terhadap Keputusan pembelian 

Skincare Ms Glow. 

Hasil ini juga didukung oleh penelitian sebelumnya oleh Pamungkas (2016) dan 

Toyib, R., et al (2020) hasil penelitian ini menunjukkan bahwa promosi menggunakan 

media sosial dan Word of mouth secara parsial dan simultan memiliki pengaruh 

terhadap keputusan pembelian.Penelitian ini memberikan konstribusi bagi Pemasar 

kedai Bontacos terkait strategi promosi di media sosial dan Word of mouth yang efektif. 

 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai “Pengaruh Promosi 

Melalui Media Sosial dan Word of Mouth  Terhadap Keputusan Pembelian Skincare Ms 

Glow (Studi Pada Mahasiswi UM Bengkulu)”, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan 

sebegai berikut :  

1) Promosi di Media Sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

pembelian Skincare Ms Glow pada Mahasiswi UM. Bengkulu. 

2) Word of Mouth  berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan pembelian 

Skincare Ms Glow Pada Mahasiswi UM. Bengkulu.  

3) Promosi di Media Sosial dan Word of Mouth  secara bersama-sama atau simultan 

berpengaruh terhadap Keputusan pembelian Skincare Ms Glow  pada mahasiswi 

UM. Bengkulu. 
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