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This %search aims to determine the influence of electronic word of mouth through Instagram social media
ga@ sales“promotions on purchasing decisions for Kopi Kenangan products in online transportation
gagpligations The subject of this research is Kopi Kenangan and the research object is Kopi Kenangan
%@hs@mers The sample obtained was 175 respondents using the questionnaire data collection method sent
Vig Google-Forms. The sampling technique was non-probability sampling with the criteria being that the
“regpondent was a follower of Kopi Kenangan on Instagram social media and had purchased Kopi
T§<énangart products from an online transportation application. Apart from that, the existing data was
Qpr@cessed tsing the IBM SPSS application. The research results and conclusions obtained show that there
35@ positive influence between electronic word of mouth via Instagram social media and sales promotions
orgpurchasmg decisions for Kopi Kenangan products on online transportation applications. Where sales
g:)r%motlons have a greater influence on purchasing decisions for Kopi Kenangan products on online
Etrgnsportatlon applications.

e

:K@/ Words!: Electronic Word of Mouth, Sales Promotion, Purchase Decision

Abstrak
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tPéﬁelltlan ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh electronic word of mouth melalui media sosial
Anstagranidan promosi penjualan terhadap keputusan pembelian pada produk Kopi Kenangan di aplikasi
éréﬁsportas‘l online. Subjek penelitian ini adalah Kopi Kenangan dan objek penelitiannya adalah konsumen
gKepl Kenangan. Sampel diperoleh sebanyak 175 responden dengan menggunakan metode pengumpulan
“data kuesioner yang dikirimkan melalui Google Forms. Teknik pengambilan sampel adalah non-probability
asampling“tlengan kriteria responden merupakan pengikut Kopi Kenangan di media sosial Instagram dan
ernah niembeli produk Kopi Kenangan dari aplikasi transportasi online. Selain itu, data yang ada diolah
=dengan menggunakan aplikasi IBM SPSS. Hasil penelitian dan kesimpulan yang diperoleh menunjukkan
bahwa terdapat pengaruh positif antara electronic word of mouth melalui media sosial Instagram dan
promosi penjualan terhadap keputusan pembelian pada produk Kopi Kenangan pada aplikasi transportasi
online. Dithana promosi penjualan memiliki pengaruh yang lebih besar terhadap keputusan pembelian pada
produk K@pi Kenangan pada aplikasi transportasi online.

E)

Kata Kufci : Electronic Word of Mouth, Promosi Penjualan, Keputusan Pembelian

! Penulisantuk Korespondensi: Telp. (021) 65307062 Ext. 708, Email: rita.eka@kwikkiangie.ac.id
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Pendahulgan

o O Pérkembangan budaya menikmati secangkir kopi di Indonesia semakin berkembang. Setiap tahun
Tpunya masa yang berbeda pada bisnis kopi menyesuaikan dengan budaya yang berkembang dalam
> aménikmatisebuah kopi. Secangkir kopi yang dinikmati masa kini berbeda dengan masa yang sudah berlalu.
= J‘eirdapat perubahan mulai dari varian rasa, kemasan, dan tempat.

§ © & Perkembangan ini berlanjut hingga kopi menjadi bagian dari gaya hidup masyarakat Indonesia.
—KBpi sendiri dinikmati oleh semua kalangan. Hal ini membuat perkembangan industri kopi komersial
%e%ﬁaﬁin pesat di Indonesia. Sebab, seluruh lapisan masyarakat dapat mengkonsumsi kopi dengan berbagai
“Cb@ttﬁg kemasan sesuai selera dan harga yang dapat menyesuaikan kemampuan daya beli. Kopi bisa
CEcljgikgﬁati di rumah, di kantor maupun di tempat umum (mall/cafe). Kedai kopi merupakan tempat yang
~“paling- bagyak dikunjungi orang untuk menikmati secangkir kopi untuk berbagai keperluan. Salah satu
T@ujgga@_banyak orang datang ke kedai kopi adalah untuk bersosialisasi.

© 2 < Menurut survei Jakpat, Kopi Janji Jiwa merupakan kopi lokal paling diminati dengan pangsa pasar
%SO@/o.?JDengan istilah "kopi dari hati*, Kopi Janji Jiwa telah menaklukkan hati para milenial dengan berbagai
Lgménggunik seperti Black Pink, Es Susu Hojicha, atau Es Teh Cincau Pandan. Kopi lokal terpopuler kedua
—adalah KoPi Kenangan (49,1%). Menu yang paling laris di kafe ini adalah Kopi Kenangan ex, latte manis
%@g fqlibuat dengan gula aren. Sedangkan kedai kopi lokal favorit lainnya adalah Kopi Point (18,3%), Kopi
dlain zHati=(11,3%), Kopi Kulo (11,2%), Kopi Soe (10,4%) ) dan Kopi Fore (9,1%) (Rizaty. 2022.
cDatabookgkatadata.co.id, 27 Juli 2023).

; o Semakin banyak kedai kopi yang beredar, membuat masyarakat Indonesia memiliki banyak pilihan
Talam mengkonsumsi kopi. Sehingga akhirnya menjadi brand kedai kopi favorit untuk dikonsumsi.
AMenurut stirvei Jakpat, Kopi Janji Jiwa merupakan kedai kopi lokal favorit masyakarat Indonesia. Kopi
g]@ji Jiwaadanji Jiwa didirikan oleh Billy Kurniawan pada tahun 2018 (Rabbi. 2022. Lintasbabel.inews.id,
-28Juli 2023). Sedangkan Kopi Kenangan Kopi didirikan pada tahun 2017 oleh Edward Tirtanata (Anggit.
2022. Koipworks.com, 28 Juli 2023). Terdapat selisih gap waktu pendirian lebih lambat satu tahun, Kopi
%aﬂﬁji Jiwathisa menjadi kedai kopi lokal paling disukai oleh konsumen Indonesia diurutan pertama dengan
Jumlah persentase 50%. Kopi Kenangan di urutan kedua dengan jumlah persentase 49,1% dengan selisih
Zoap waktumpendirian lebih cepat satu tahun, seharusnya bisa mendapatkan banyak perhatian dan pembelian
safi konsumen sehingga bisa menjadi kedai kopi lokal paling disukai konsumen Indonesia diurutan
éegtama. Tapi yang terjadi Kopi Kenangan berada diurutan kedua. Hal ini yang membuat peneliti berpikir
sapa yang dilakukan Kopi Janji Jiwa sehingga konsumen Indonesia dapat melakukan keputusan pembelian
-?ngadap produk Kopi Janji Jiwa. Kopi Kenangan harus mengetahui apa yang membuat konsumen tertarik
Eteﬁqadap sebuah produk kopi sehingga konsumen akan melakukan keputusan pembelian pada produk Kopi
‘=Kenangaf:

g Berdasarkan beberapa penelitian terdahulu, hasil penelitian yang dilakukan oleh Gultom et al.
§(2@22) mengungkapkan bahwa promosi penjualan mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan
spembelial;’ Penelitian yang dilakukan oleh Wardana et al. (2023) mengungkapkan bahwa promosi
Tgjmﬁmpunyai pengaruh positif terhadap volume penjualan. Hal tersebut dapat disimpulkan bahwa promosi

“penjualaryang ditawarkan oleh sebuah kedai kopi menjadi salah satu pertimbangan calon konsumen untuk
melakukan keputusan pembelian. Dimana ketika jumlah konsumen yang melakukan keputusan pembelian
terhadap Sebuah kedai kopi meningkat maka volume penjualan kedai kopi tersebut akan meningkat, dan
dapat disimpulkan bahwa kedai kopi tersebut disukai oleh konsumen karena salah satu yang
mempengaruhinya adalah promosi penjualan yang ditawarkan cukup menarik.

Berdasarkan penelitian Marketing Mix dan Toffin (2020:20) terdapat 7 hal yang menggerakkan
pertumbufan kedai kopi di Indonesia yaitu Kebiasaan (budaya) minum kopi panas, Peningkatan daya beli,
Dominast:penduduk muda Indonesia, Kehadiran media sosial, Kehadiran platform online delivery
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“ (GrabFood dan GoFood), Rendahnya barrier to entry, Margin keuntungan yang cukup tinggi. Dari tujuh

hal yang dipaparkan oleh Marketing Mix dan Toffin, kehadiran media sosial dan platform online delivery
(aplikasi (transportasi online) mempunyai pengaruh yang cukup kuat untuk sebuah kedai kopi dapat
bertumbuhcdi era digital saat ini. Media sosial menjadi salah satu alat pemasaran yang cukup efektif dalam
%Bnasarkén atau memperkenalkan sebuah produk. Handaruwati (2017: 41) berpendapat media sosial
gnérupakan salah satu media yang hampir semua orang menggunakannya. Media sosial memiliki potensi
ﬁ) gsar untuk bisnis lebih dekat dengan pelanggan agar meningkatkan keuntungan, pemasaran dan strategi
cgmgﬁikasi efisiensi biaya dan efektifitas. Interaksi sosial yang tinggi memberikan peluang yang besar
i pﬁlaku usaha untuk mengenalkan produknya kepada calon pelanggan. Aplikasi transportasi online
njﬁdl seébuah layanan jasa pengiriman yang digunakan oleh banyak orang saat ini sebagai salah satunya
I€mengantarkan sebuah barang yang di dapat dipesan melalui smartphone.
Media sosial menjadi tempat untuk memberi dan menerima informasi tentang banyak hal secara
gs%ng (real time) kapanpun dan dimanapun. Instagram menjadi media sosial yang ditujukan untuk
ba@ unggahan foto atau video kepada publik. Unggahan foto atau video tersebut berisi sebuah informasi
urﬁataupun pengalaman pribadi dengan berbagai macam topik. Hal ini membuat pengguna media sosial
gng fnelihat unggahan tersebut melakukan interaksi dengan memberikan tanggapan positif ataupun
aw‘ ddfi unggahan tersebut. Pengguna media sosial Instagram yang memberikan tanggapan positif
l&ngkinan besar akan mempertimbangkan untuk melakukan keputusan pembelian sebuah produk
G@Jt baik itu berkunjung langsung ke tempat (on-site) atau melalui aplikasi transportasi online. Hal
ebut merupakan Electronic Word of Mouth melalui media sosial Instagram. Hal ini didukung dari hasil
enelitian=oleh Firnanda dan Asnawati (2017) yang mengungkapkan bahwa electronic word of mouth
pengarth positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
Berdasarkan latar berlakang tersebut, maka penulis tertarik untuk mengkaji lebih dalam untuk
ngetahui apakah terdapat pengaruh electronic word of mouth melalui media sosial dan promosi penjualan
egwadap Keputusan pembelian pada produk Kopi Kenangan di aplikasi transportasi online.
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EP@mosi Penjualan

Ty Menurut Wangsa et al. (2022: 14) promosi penjualan adalah alat insentif dan penawaran suatu
reduk yang ditujukan agar konsumen tertarik untuk membeli atau mengonsumsi produk tersebut.
js&jangkan menurut Priskilia dan Sitinjak (2019: 26) promosi penjualan adalah salah satu alat bauran
gm@moa yang efektif untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa.

ue

el

ctronie-Word of Mouth
Rramudita dan Sitinjak (2021: 2) berpendapat salah satu definisi E-WOM yang telah berkembang

%dqp WOM tradisional adalah setiap komunikasi informal yang disajikan kepada konsumen melalui
goieRnologi; internet dan berkaitan dengan penggunaan atau karakteristik barang atau jasa atau penjual.
'Wangsa €t.al. (2022: 16) menjelaskan E-WOM merupakan sebuah fenomena baru dalam dunia media
khususnya komunikasi pemasaran di zaman dimana individu bertukar informasi dan pengalaman baik
positif manpun negatif tentang sesuatu yang pernah atau pernah dialami sebelumnya oleh orang lain di
media oriline.

UELH]ISM
ns@exin

Keputusan Pembelian
Menurut Tanady dan Fuad (2020: 115-116) Secara umum keputusan pembelian merupakan pilihan

antara dua atau lebih pilihan yang berbeda, meliputi keputusan tentang jenis produk dan manfaatnya,
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keputusan tentang bentuk produk, keputusan tentang merek, keputusan tentang kuantitas produk, keputusan
kapan akan membeli, serta cara pembayaran. Wangsa et al. (2022: 11) berpendapat bahwa keputusan
pembeliatdmerupakan proses konsumen dalam mengelola pengetahuan atau informasi tentang suatu produk
serta pemilihan atau menentukan pembelian suatu produk tertentu. Tingkat pengetahuan konsumen tentang
rgduk brand image produk terhadap konsumen dan gaya hidup dapat menentukan keputusan pembelian
dhsumen

_mﬁ%@d-oi?

d_E_}nBLE%U 6
353 »eg

- Berdasarkan teori penelitian yang didapat, maka hipotesis dalam penelitian ini adalah sebagai
Derikat:

21@ IfQ Etectronic Word of Mouth melalui media sosial Instagram berpengaruh positif terhadap keputusan
=& gs_rnbehan pada produk Kopi Kenangan di aplikasi transportasi online.

x

=2 5

%% }EZ Promosi penjualan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada produk Kopi
> o Iéenadgan di aplikasi transportasi online.

Sz g

“Metode Penelitian

© = 2 Objek penelitian yang diteliti dalam penelitian ini adalah Kopi Kenangan. Penelitian ini dilakukan
Q.

ad({tflg@ menyebarkan kuesioner kepada responden menggunakan Google Forms sebagai sarana utama
@@yebaran kuesioner. Dalam penelitian ini penulis menggunakan metode penelitian kuantitatif. Teknik
-yahg diguhakan untuk menentukan sampel adalah teknik non-probability sampling, karena tidak semua
%afgwpel memiliki kriteria yang telah ditentukan oleh peneliti. Adapun kriteria responden yang dibutuhkan
@%am péngambilan sampel meliputi, pengikut akun media sosial Instagram Kopi Kenangan
3(@koplkenangan id) atau telah menggunakan media sosial instagram Kopi Kenangan (@kopikenangan.id)
g,e%agal satana informasi, pernah mengkonsumsi atau akan mengkonsumsi produk Kopi Kenangan, pernah
g’nﬁlakukan pembelian atau akan melakukan pembelian produk Kopi Kenangan pada aplikasi transportasi
%rﬂine Analisis data dilakukan dengan menggunakan teknik analisis regresi berganda. Alat bantu
n_yang diguhakan untuk mengolah data dalam penelitian ini adalah SPSS 20.

D o Variabel bebas pertama adalah electronic word of mouth yang meliputi beberapa indikator yaitu
gfrekuenm mengakses informasi di jejaring sosial, frekuensi interaksi pengguna jejaring sosial, jumlah ulasan
ga%g ditulis oleh pengguna jejaring sosial, komentar dari pengguna jejaring sosial, positif dan negatif, dan
geﬁomendaﬂ dari pengguna jejaring sosial, informasi varian yang tersedia, informasi kualitas, informasi
“:“n@rga Variabel bebas kedua pada penelitian ini adalah promosi penjualan yang terdiri atas beberapa
gynﬁlkator yaitu discount, coupons, price packs. Dan variabel terikat yang digunakan dalam penelitian ini

%\dalah keputusan pembelian yang meliputi beberapa indikator yaitu kemantapan pada sebuah produk,
e?lasaan pembelian produk, kesediaan merekomendasikan, minat berkunjung kembali.

Sl—lasn dai’Pembahasan

’ AnaI|S|s Deskrlptlf
Bari 175 responden yang mengisi kuisioner, diperoleh bahwa sebagian besar adalah berjenis
kelamin faki-laki sebanyak 93 orang atau 53,1%, berada dikisaran umur 22-26 sebanyak 79 orang atau
45,1%, tingkat pendidikan terakhir sarjana sebanyak 135 orang atau 77,1%, pekerjaan karyawan swasta
sebanyak=124 orang atau 70,9%, dengan rata-rata penghasilan per bulan Rp. 4.500.000 — Rp. 10.000.000
sebanyak=128 orang atau 73,1%.
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Tabel 1

Skor Rata-Rata Variabel dan Indikator

%‘O Eléctronic Word of Mou::]arlabel Skor Indikator | Skor Variabel
+ ;iI Saya mengakses informasi mengenai produk Kopi
é § Kenangan di media sosial Instagram 3,90
= % 1 Saya membagikan ulasan tentang produk Kopi Kenangan 378
4 2 % kepada beberapa orang melalui media sosial Instagram ’
g § é’- Saya banyak menulis ulasan tentang produk Kopi 334
g o Ej Kenangan di media sosial Instagram ’
é 5;4 - Saya membagikan komentar positif tentang produk Kopi 3.85
e & Kerangan di media sosial Instagram ’
4 5 @E_. Saya membagikan komentar negatif tentang produk Kopi 363 37
= ; & Kenangan di media sosial Instagram ' '
Lg @ é Saya merekomendasikan produk Kopi Kenangan di media 3.89
+4 5 {-sosial Instagram ’
%L 97 4 Saya membagikan informasi variasi produk Kopi
ERE e L i . 3,90
& © G Kenangan yang tersedia di media sosial Instagram ’
E § Saya membagikan informasi kualitas produk Kopi
4 5| Kehangan di media sosial Instagram 3,90
1 9 | Saya membagikan informasi harga produk yang
?’ S | ditawarkan Kopi Kenangan di media sosial Instagram 3,90
< B | Prgmosi Penjualan
g 4 | Kapi Kenangan menawarkan kupon/voucher yang 409
4 = | menmarik ’
1 2 | Kapi Kenangan menawarkan promo cashback yang 386 402
3 % | menarik ’ ’
2_- § Kopi Kenangan menawarkan promo paket harga yang 412
3.3 | menarik ’
7 € | Keputusan Pembelian
q % Saya selalu merasa yakin untuk membeli produk Kopi 409
4 = | Kenangan di aplikasi transportasi online ’
9 % Saya berulang kali membeli produk Kopi Kenangan 304
1 £ | di@plikasi transportasi online ’ 404
ti 3 | Saya bersedia merekomendasikan pembelian Kopi 4.09 ’
4 | Kenangan kepada kerabat terdekat ’
71 4 | Saya bersedia membeli produk Kopi Kenangan 407
kembali di aplikasi transportasi online ’

Berdasarkan Tabel 1, hasil perhitungan diperoleh nilai rata-rata variabel electronic word of mouth
yaitu sebgsar 3,78. Hal tersebut menandakan bahwa mayoritas responden setuju terhadap semua item
pertanyaal dari variabel electronic word of mouth. Sehingga dapat disimpulkan bahwa electronic
word of mouth melalui Instagram tentang Kopi Kenangan sudah baik. Untuk variabel promosi penjualan,
diperoleh:hilai rata-rata variabel yaitu sebesar 4,02. Hal tersebut menandakan bahwa mayoritas responden
setuju tekhadap semua item pertanyaan dari variabel promosi penjualan. Sehingga dapat disimpulkan
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bahwa promosi penjualan Kopi Kenangan sudah baik. Dan variable keputusan pembelian, diperoleh nilai
rata-rata variabel yaitu sebesar 4,04. Hal tersebut menandakan bahwa mayoritas responden setuju
terhadap semua item pertanyaan dari variabel keputusan pembelian. Sehingga dapat disimpulkan
keﬂutusan pembelian Kopi Kenangan di aplikasi transportasi online sudah baik.

Q%JH Model Regresi (Statistik F)

S o E Tabel 2

c @ “ Hasi Uji Statistik F

53 t =

1a =~ F Sig Keterangan

35 §L49 989 0,000 Variabel X berpengaruh secara simultan terhadap Variabel Y

5 g g Berdasarkan Tabel 2 di atas terlihat bahwa nilai signifikansi sebesar 0,000 dimana lebih kecil dari
;O,ES Sehlhgga diperoleh kesimpulan bahwa Sig.< o(0,05), maka hipotesis diterima, variabel X secara
%l&huﬁan berpengaruh terhadap variabel Y.

Sc ¢

éuﬁ I\@odel Regresi (Statistik t)

529 Tabel 3

2=~5 ¢ Hasil Uji Statistik t

3_5 g, @ Model Unstandardized Standardized si

Iz : Coefficients Coefficients p g

q o (constant) 1,191 0,178

4 Electronic Word of Mouth 0,140 0,317 0,000

o Premosi Penjualan 0,847 0,626 0,000

Berdasarkan Tabel 3 di atas hasil uji t menunjukkan bahwa :
1.5 Hasil nilai standardized beta () pada variabel electronic word of mouth adalah 0,317 dan nilai
\ standardized beta (ff) pada variabel promosi penjualan adalah 0,626. Sehingga dengan hasil
~ tersebut diperoleh kesimpulan bahwa variabel X2 promosi penjualan mempunyai pengaruh
yang lebih besar terhadap Y1 yaitu keputusan pembelian dibandingkan dengan variabel X1
yaitu electronic word of mouth.
Nilai signifikansi variabel X1 electronic word of mouth adalah 0,000 dimana kurang dari 0,05
dan nilai Unstandardized Coefficients f pada variabel X1 electronic word of mouth adalah
0,140 dimana lebih besar dari 0, sehingga diperoleh kesimpulan bahwa Sig.< a(0,05) dan 5; >

N \\ i H‘

0 maka Hol ditolak dan Hal diterima dimana terdapat pengaruh positf antara variabel X1
== electronic word of mouth melalui media sosial Instagram terhadap Keputusan Pembelian pada

:Jaquins ueyingaAuaw uep ueyuwniuesusuw|edpelfiursi

= produk Kopi Kenangan di aplikasi transportasi online.

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerw) eAsey uesnnuad

3" Nilai signifikansi (sig.) variabel X2 promosi penjualan adalah 0,000 dimana kurang dari 0,05
dan nilai Unstandardized Coefficients  pada variabel X2 promosi penjualan adalah 0,847
dimana lebih besar dari 0, sehingga diperoleh kesimpulan bahwa Sig.< a(0,05) dan ; > 0 maka
Hol ditolak dan Hal diterima, terdapat pengaruh positif antara variabel X2 promosi penjualan
terhadap Keputusan Pembelian pada produk Kopi Kenangan di aplikasi transportasi online.
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Koefisien Determinasi R?

Tabel 4
Hasi Koefisien Determinasi R?
g o o R Square Adjusted R Square
o : 0,636 0,631
o é Berdasarkan Tabel 4 di atas terlihat bahwa nilai R Square adalah 0,636 dimana hamper mendekati
nitai d> sehingga diperoleh kesimpulan korelasi antara variabel electronic word of mouth melalui media

Esqslaﬁlns';agram dan promosi penjualan dengan keputusan pembelian adalah cukup kuat. Sementara itu
@@ul&ilai‘ adjusted R Square adalah 0,631 yang mengartikan bahwa electronic word of mouth dan promosi
%ﬁlj@laﬂ dapat mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 63,1% dan sebesar 36,9% berasal dari faktor
ﬁam )@ng tidak termasuk ke dalam model regresi yang dilakukan oleh peneliti.

S]

uad

?@ﬂ@ahﬁan
o1.5 Pengaruh Electronic Word of Mouth melalui media sosial Instagram terhadap Keputusan
= Pembelian pada produk Kopi Kenangan di aplikasi transportasi online

(% Bérdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, peneliti memperoleh bukti bahwa indikator

@%ctr&nic word of mouth memiliki skor rata-rata sebesar 3,78 dimana hasil ini berada pada nilai rata-

ep
n

n

-rata skbr 3,41 - 4,20, dan masuk ke dalam kategori setuju. Dari hasil penelitian tersebut bisa dinyatakan
“bahwa konsumen menilai electronic word of mouth melalui media sosial Instagram pada produk Kopi
Kenangan sudah baik.

H%tsil penelitian ini didukung sesuai dengan teori electronic word of mouth menurut Wangsa et al.
(2022::16) menjelaskan E-WOM merupakan sebuah fenomena baru dalam dunia media khususnya
komuiiikasi pemasaran di zaman dimana individu bertukar informasi dan pengalaman baik positif
maupun negatif tentang sesuatu yang pernah atau pernah dialami sebelumnya oleh orang lain di media
online;

Salah satu hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Lety Latifah (2018) yang berjudul
“Pengaruh Electronic Word of Mouth (eWOM) Terhadap Keputusan Pembelian (Menginap) Pada Grand
3 Tjokro Hotel Bandung” menunjukkan adanya pengaruh positif Electronic Word of Mouth (E-WOM)

;D terhadap keputusan pembelian, menyatakan bahwa semakin majunya media internet memudahkan

¢ sesedfang berkomunikasi dan berbagi informasi dalam mencari informasi tentang suatu produk

uep uexwniuesuaw eduey Ul sijn) eAley

o langsting dengan orang yang telah memiliki dan berpengalaman tanpa harus saling bertatap muka.
2 -
» Sebelum konsumen melakukan pembelian suatu produk atau jasa konsumen tentu akan mencari

3 inforfiiasi tentang produk atau jasa yang dibelinya.
@D

g

Hasil penelitian ini menunjukkan hasil hipotesis (uji t) variabel electronic word of mouth terhadap
keputusan pembelian memiliki nilai Sig. (0,000) < (0,05) maka Ho ditolak dan Ha diterima dimana
terdapat pengaruh positif antara electronic word of mouth terhadap keputusan pembelian. Dapat

‘uedode) ueunsnAuad ‘yerw) eAuey uesnnuad ‘ueninauad ‘ueyipipuad

diartikan bahwa semakin meningkat interaksi E-WOM maka semakin meningkat pula pengambilan
keputtisan pembelian.

2. Pengaruh Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian pada produk Kopi Kenangan di
aplikasi transportasi online
Bérdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, peneliti memperoleh bukti bahwa indikator

pronidsi penjualan memiliki skor rata-rata sebesar 4,02 dimana hasil ini berada pada nilai rata-rata skor
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3,41 - 4,20, dan masuk ke dalam kategori setuju. Dari hasil penelitian tersebut bisa dinyatakan bahwa
konsumen menilai promosi penjualan pada produk Kopi Kenangan sudah baik.
Hasil penelitian ini didukung sesuai dengan teori promosi penjualan menurut Wangsa et al. (2022:
— 14) promosi penjualan adalah alat insentif dan penawaran suatu produk yang ditujukan agar konsumen
= = tertarik untuk membeli atau mengonsumsi produk tersebut. Sedangkan menurut Priskilia dan Sitinjak
(2019526) promosi penjualan adalah salah satu alat bauran promosi yang efektif untuk mendorong
pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa.
2 Salah satu hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Reki Arista (2020) yang berujudul
“gengamh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian Perumahan Subsidi Pondok Siginjai Sari

dinnbusw bueue)l

Di Muara Bungo Jambi” menunjukkan adanya pengaruh positif promosi penjualan terhadap keputusan
o pembglian, menyatakan bahwa promosi penjualan yang dilakukan sebuah perusahaan atau brand akan

beqgas

. meningkatkan pengambilan keputusan pembelian terhadap produk perusahaan atau brand tersebut.

Ibun

Hasil penelitian ini menunjukkan hasil hipotesis (uji t) variabel electronic word of mouth terhadap
keput@isan pembelian memiliki nilai Sig. (0,000) < (0,05) maka Ho ditolak dan Ha diterima dimana
dapat pengaruh positif antara promosi penjualan terhadap keputusan pembelian. Dapat diartikan

€U

b?ahwa, semakin banyak promosi penjualan yang dilakukan maka semakin banyak pula pengambilan
kgputusan pembelian yang dilakukan.

Pengaruh Variabel X terhadap Variabel Y paling dominan
“ Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, peneliti menunjukkan bahwa nilai standardized

beta (B) pada variabel electronic word of mouth adalah sebesar 0,317 dan nilai standardized beta ()
pada variabel promosi penjualan adalah sebesar 0,626. Sehingga dengan hasil ini membuktikan bahwa
pengatuh promosi penjualan mempunyai pengaruh yang lebih besar terhadap keputusan pembelian
dibandingkan dengan electronic word of mouth.

aw edue) 1ul sijn) eAJey yninjas neje uel

U

Kesimpukan
o = Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti mengenai pengaruh electronic word of

~imguth mefalui media sosial Instagram dan promosi penjualan terhadap keputusan pembelian produk Kopi
“K&nangan di aplikasi pengiriman online, maka peneliti memperoleh kesimpulan bahwa Electronic Word of
Qi/@uth melalui Instagram berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada produk Kopi Kenangan
?diﬂ;aplikasi transportasi online dan Promosi Penjualan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
fpa%ia prodtk Kopi Kenangan di aplikasi transportasi online.

an
Berdasarkan penelitian yang telah diselesaikan, peneliti bisa memberikan beberapa saran kepada

-Pérusahaan Kopi Kenangan (PT Bumi Berkah Boga) bahwa promosi penjualan telah terbukti mempunyai
%)oéﬁgaruh yang lebih besar terhadap keputusan pembelian produk Kopi Kenangan di aplikasi transportasi
aonlme hab ini dapat menjadi perhatian dan fokus perusahaan untuk menciptakan promosi penjualan yang
menarlk atau bahkan yang belum pernah dilakukan oleh kedai kopi kekinian lainnya. Kemudian perusahaan
perlu untdk membuat strategi yang menarik di media sosial Instagram sebagai kegiatan pemasaran
perusahaan agar tercipta interaksi electronic word of mouth yang cukup tinggi dengan salah satu cara
menciptakdn konten yang lebih kreatif dan menarik yang menghadirkan interaksi engagement yang cukup

tinggi.

eunscp)/{ua
s ueghing
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