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Abstract. The aim of this study is to investigate whether electronic word of mouth, price reductions, and bundled packages 

collectively and individually impact purchasing choices. Data for this research were collected by administering 

questionnaires to respondents through Google Forms. The study comprised a sample of 96 participants. The research 

methodology employed was a survey approach, utilizing SPSS version 26. Various statistical tests including validity, 

reliability, normality, multicollinearity, heteroscedasticity, multiple linear regression, t-test, F-test, and coefficient of 

determination were conducted. The findings indicate that: (1) electronic word of mouth has a statistically significant 

partial influence on purchasing decisions; (2) price reductions also possess a statistically significant partial influence 

on purchasing decisions; (3) bundled packages similarly exhibit a statistically significant partial influence on 

purchasing decisions; and (4) collectively, electronic word of mouth, price discounts, and bundling packages 

significantly influence consumer purchasing decisions at Atika MUA Beauty Studio. 
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Abstrak. Tujuan dilakukannya penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah electronic word of mouth, potongan harga, 

dan paket bundling memiliki pengaruh secara parsial dan simultan terhadap keputusan pembelian. Data yang 

digunakan dalam penelitian didapat dari menyebarkan kuesioner kepada responden melalui google form. Sampel 

penelitian berjumlah 96 responden. Metode yang digunakan dalam penelitian adalah metode survei dengan memakai 

SPSS versi 26. Uji validitas, uji reliabilitas, uji normalitas, uji multikoleniaritas, uji heteroskedastisitas, uji regresi 

linier berganda, uji t, uji F dan uji koefisien determinasi. Sehingga hasil nya: (1) electronic word of mouth memberikan 

hasil memengaruhi signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian (2) potongan harga memberikan hasil 

memengaruhi signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian (3) paket bundling memberikan hasil 

memengaruhi signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian. (4) electronic word of mouth, potongan harga, 

dan paket bundling memengaruhi signifikan secara simultan terhadap keputusan pembelian konsumen Atika MUA 

Beauty Studio. 

Kata Kunci -  Electronic Word Of Mouth, Potongan Harga, Paket Bundling, Keputusan Pembelian 

 

I. PENDAHULUAN 

Seiring ekonomi industri modern terus berkembang, tingkat persaingan antara banyak industri, termasuk 

industri kecantikan, terus meningkat. Wanita dan kecantikan adalah dua hal yang tidak dapat dipisahkan. Merawat 

kulit dan wajah merupakan kebutuhan yang sangat penting bagi wanita aktif masa kini. Ada banyak keuntungan yang 

dapat dihasilkan dari bisnis kecantikan saat ini [1]. Tren ini telah mendorong pertumbuhan industri kecantikan. 

Menjamurnya tempat usaha ini memaksa konsumen untuk lebih jeli dalam memilih salon. Seiring berkembangnya 

industri kecantikan, lebih banyak pilihan akan tersedia bagi pelanggan yang tertarik untuk memanjakan diri. Di sisi 

lain, itu menimbulkan bahaya bagi para pelaku usaha, yang kini harus bersaing ketat untuk mendapatkan pelanggan 

[2]. Lingkungan ini mendukung upaya perusahaan untuk melanjutkan operasi, menumbuhkan bisnis, memaksimalkan 

pendapatan, dan memperkuat posisinya terhadap para pesaing [3]. Tujuan ini tidak dapat dipenuhi tanpa strategi 

pemasaran yang matang [4]. Salah satu faktor kunci dalam pemasaran produk kecantikan adalah kecenderungan 

konsumen untuk melakukan pembelian [5]. 

Konsumen sebagai individu dalam mendapatkan atau membeli suatu barang harus melalui prosesnya terlebih 

dahulu dengan pengenalan kebutuhan mereka, pencarian informasi melalui iklan atau referensi dari orang lain. 

Banyaknya pendapat dan informasi dari internet tentang suatu barang atau jasa mempengaruhi konsumen untuk 

memutuskan pembelian, kemudian konsumen dihadapkan pada beberapa alternatif pilihan salon yang tersedia.  

Konsumen juga selalu mempertimbangkan faktor-faktor yang ada sebelum melakukan keputusan pembelian. Seperti 

adanya potongan harga dan paket bundling yang membuat konsumen akan lebih termotivasi untuk melakukan 

pembelian dikarenakan harga yang ditawarkan lebih terjangkau. Namun, hal penting yang harus dipahami oleh pelaku 

bisnis bahwa setiap konsumen memiliki perilaku yang berbeda sehingga belum tentu semua faktor-faktor tersebut 

mailto:sumartik@umsida.ac.id


Copyright © Universitas Muhammadiyah Sidoarjo. This is an open-access article distributed under the terms of the Creative Commons Attribution License 
(CC BY). The use, distribution or reproduction in other forums is permitted, provided the original author(s) and the copyright owner(s) are credited and that 
the original publication in this journal is cited, in accordance with accepted academic practice. No use, distribution or reproduction is permitted which does 

not comply with these terms. 

2 | P a g e  

 

 

akan mempengaruhinya dalam membuat suatu keputusan pembelian pada suatu bisnis [6]. Oleh karena itu, perusahaan 

harus melakukan segala upaya untuk mencapai tujuan pemasaran mereka. Sama halnya dengan Atika MUA Beauty 

Studio yang memilih dan menggunakan berbagai pendekatan pemasaran dalam upaya untuk tetap berada di depan dan 

memenuhi preferensi pelanggan yang terus berubah. 

Salah satu yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian di era digital yaitu pemasaran viral [7]. Teknik 

marketing yang dapat dilakukan perusahaan untuk menarik para konsumen adalah Electronic Word of Mouth atau 

eWoM. Electronic word of mouth adalah komunikasi sosial yang dilakukan konsumen melalui internet dimana 

konsumen dapat menyampaikan informasi dan menerima informasi mengenai suatu produk ataupun jasa [8]. Pendapat 

yang telah diberikan oleh pelanggan sebelumnya dapat menjadi referensi dan penilaian bagi calon pembeli yang 

berencana untuk membeli produk yang sama. Memahami hal-hal yang membuat konsumen dengan sukarela 

menyebarkan suatu berita positif mengenai sebuah produk yang dibelinya merupakan tugas para pelaku usaha untuk 

dapat meningkatkan kinerja dan strategi usahanya [9]. Untuk meningkatkan penjualan mereka dan menghasilkan 

kesuksesan bisnis, perusahaan bertujuan untuk membangun, memelihara, dan memantau reputasi merek yang 

menguntungkan dengan adanya penggunaan e-WoM tersebut [10]. Pengaruh dari "electronic word of mouth" juga 

mencakup keputusan pembelian konsumen; semakin positif ulasan yang ditinggalkan oleh konsumen, semakin tinggi 

tingkat kepercayaan yang diberikan kepada produk tersebut oleh calon pembeli, termasuk aspek-aspek seperti kualitas, 

harga, dan lainnya. [11]. 

Promosi penjualan dengan harga yang lebih rendah adalah pendekatan pemasaran yang sering dilakukan. 

Persepsi konsumen tentang nilai suatu produk dapat dipengaruhi oleh berapa banyak mereka membayarnya. Harga 

suatu produk adalah nilainya dalam kaitannya dengan barang dan jasa lainnya. Ada sejumlah elemen yang 

mempengaruhi pilihan akhir konsumen untuk membeli suatu produk. Salah satunya akan mendapat potongan harga 

[12]. Penjual dapat menawarkan diskon kepada pembeli jika pembeli terlibat dalam perilaku yang menurut penjual 

sangat menguntungkan. Pelanggan diberi insentif untuk melakukan pembelian yang lebih substansial melalui 

pengurangan harga [3]. Mempromosikan produk dengan menawarkannya dengan harga lebih murah adalah metode 

lain yang ampuh untuk menarik pelanggan [13]. Ketersediaan diskon dapat mendorong pelanggan untuk mengambil 

keputusan pembelian, Sehingga barang yang didiskon tersebut mengalami peningkatan penjualan. 

Menawarkan diskon juga salah satu dari beberapa metode yang digunakan pengecer untuk memindahkan 

inventaris. Lini produk tidak lagi ada sebagai penawaran produk atau jasa saat ini. Sebaliknya, normal bagi bisnis 

untuk menjual barang dagangan mereka dalam bentuk bundel bersamaan dengan barang lainnya [14]. Istilah 

"bundling" mengacu pada semacam kemasan promosi di mana banyak barang dijual bersama. Penjualan barang yang 

sudah ada dapat ditingkatkan dengan mendorong pelanggan untuk terus melakukan pembelian dengan jenis barang 

yang sama secara berulang-ulang [15]. Bundling distribusi sedang meningkat sebagai akibat dari efek yang saling 

menguntungkan pada produsen dan pembeli. Menyimpan uang memotivasi konsumen untuk membeli dan 

menggunakan bundel. Korporasi menggunakan pendekatan bundling produk untuk meningkatkan daya tarik barang-

barangnya kepada konsumen dan dengan ekstensi, guna meningkatkan penjualan dan menarik lebih banyak pembeli. 

Peneliti dalam penelitian ini menggunakan ide product bundling dalam upaya untuk bersaing di industri jasa. 

Atika MUA Beauty Studio adalah salon kecantikan yang menawarkan jasa makeup, facial treatment, dan 

persewaan busana. Penjualan Atika MUA Beauty Studio bervariasi pada tahun 2022, naik satu bulan, turun bulan 

berikutnya, lalu naik lagi bulan berikutnya. Faktor-faktor apa yang berkontribusi pada sifat siklis dari fluktuasi 

pendapatan merupakan bidang studi yang menarik. Karena keadaan endemik penyakit pasca coronavirus 

membutuhkan UMKM untuk menyesuaikan diri dengan realitas pasar baru, termasuk persaingan yang semakin ketat. 

Bagian pemasaran Atika MUA Beauty Studio adalah tempat sebagian besar perubahan yang diperlukan harus 

dilakukan. Atika MUA Beauty Studio berupaya meningkatkan penjualan dengan penerapan electronic word of mouth, 

penawaran diskon dan juga paket bundling. Penjualan di Atika MUA Beauty Studio diperkirakan akan meningkat 

akibat electronic word of mouth, potongan harga dan bundle yang bertujuan mendorong klien untuk berbelanja lebih 

banyak. Konsumen dipengaruhi untuk melakukan pembelian melalui penggunaan testimoni, harga promosi dan 

penawaran paket. 

Hal ini sependapat dengan hasil berbagai penelitian para peneliti sebelumnya, antara lain [16] Dalam penelitian 

ini menjelaskan bahwa electronic word of mouth secara langsung berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Sependapat dengan [17] bahwa electronic word of mouth dan potongan harga berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Selain itu, [18] mengklaim bahwa penjualan didorong oleh harga dan bundel yang lebih rendah. 

Itu juga yang disebutkan oleh [19] melalui studinya, ia menemukan bahwa teknik bundling berpengaruh signifikan 

terhadap permintaan konsumen. Sedangkan [20] mengklaim potongan harga tidak ada kaitannya dengan pilihan akhir 

konsumen untuk membeli. Tidak ada jaminan bahwa menawarkan diskon besar akan meyakinkan konsumen yang 

ragu-ragu untuk melakukan pembelian. Selain itu, ada penelitian yang dilakukan oleh [21], ketika analisis 

menunjukkan bahwa harga paket menghasilkan lebih banyak penjualan dan di mana peran peneliti dalam 

memengaruhi pelanggan untuk membeli dapat diabaikan. Dengan kata lain, keputusan pelanggan untuk membeli suatu 

produk maupun jasa dipengaruhi oleh beberapa keadaan yang berbeda.  
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Penelitian sebelumnya telah menunjukkan pentingnya menggunakan metode promosi untuk mempengaruhi 

kebiasaan belanja pelanggan. Pengaruh strategi promosi dengan pendekatan word of mouth, potongan harga dan paket 

bundling terhadap pilihan pembelian jasa kecantikan terutama di Sidoarjo belum banyak dilakukan analisis atau 

kajian. Dengan demikian, peneliti ingin mempelajari bagaimana persepsi pelanggan tentang testimoni, potongan harga 

dan penawaran paket Atika MUA Beauty Studio memengaruhi pilihan pembelian konsumen. Maka rumusan masalah 

dalam penelitian ini adalah “Apakah electronic word of mouth, potongan harga, dan paket bundling dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen Atika MUA Beauty Studio?”. Penelitian ini mempunyai tujuan untuk 

memperoleh serta memahami hasil dari electronic word of mouth, potongan harga, dan paket bundling guna 

meningkatkan keputusan pemebelian pada Atika MUA Beauty Studio. Dengan adanya hasil dari penelitian ini maka 

diharapkan pembaca dapat mengetahui peran dari electronic word of mouth, potongan harga, dan paket bundling 

terhadap keputusan pembelian konsumen. Kategori penelitian ini didasarkan pada Sustainable development goals 

(SDGs) indikator dua belas yaitu mengenai konsumsi ataupun produksi berkelanjutan (Responsible Consumption and 

Production). Konsumsi dan produksi yang bertanggung jawab pada penelitian ini agar mengetahui pola konsumsi 

yang dilakukan oleh konsumen Atika MUA Beauty Studio.  

Literatur Riview 
Electronic Word Of Mouth  

Electronic word of mouth adalah bentuk sukarela konsumen melalui media web dalam memberikan informasi 

produk yang telah digunakan kepada konsumen lain berdasarkan pengalaman yang didapatnya [22]. "Electronic word 

of mouth" memiliki potensi untuk menghasilkan kepercayaan dari konsumen karena konsumen ini memberikan ulasan 

tentang produk yang telah mereka gunakan dan dibeli, dan pengalaman tersebut mereka bagikan kepada calon 

konsumen yang akan membeli produk yang serupa. [23]. Media komunikasi online bukan hanya merupakan cara 

promosi yang efektif dengan potensi menjadi saluran iklan perusahaan, tetapi juga menawarkan keunggulan karena 

tidak mengharuskan pengeluaran biaya besar. Dalam hal ini, melalui pelanggan yang puas, informasi tentang produk 

atau layanan perusahaan dapat dengan lebih mudah menyebar ke konsumen lainnya melalui rekomendasi atau 

referensi [24]. Hubungan antara electronic word of mouth dengan keputusan pembelian yaitu semakin banyak review 

maka konsumen semakin yakin untuk melakukan pembelian semakin tinggi. Ini sesuai dengan temuan dari penelitian 

yang telah dilakukan oleh [25], yang menunjukkan bahwa Electronic Word of Mouth memiliki dampak yang positif 

dan signifikan pada minat untuk membeli dan keputusan pembelian. 

H1 : Electronic Word of Mouth berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian pada Atika MUA 

Beauty Studio 

 

Potongan Harga  

Diskon diterapkan dengan tujuan meningkatkan penjualan secara instan bagi pengecer dan mendorong konsumen 

untuk melakukan pembelian secara spontan, tanpa perencanaan sebelumnya untuk membeli produk tersebut [26]. 

Semakin tinggi potongan harga, semakin tinggi pula minat beli konsumen terhadap produk yang ditawarkan. 

Sebaliknya pelanggan dengan potongan harga relatif rendah akan mempengaruhi minat beli yang relatif rendah [26]. 

Dalam sebuah bisnis, potongan harga yang diberikan perusahaan untuk menarik konsumen lebih banyak agar 

memutuskan melakukan pembelian. Pada umumnya potongan harga mampu memberikan pengaruh bagi konsumen 

untuk memutuskan membeli atau tidak suatu produk dan jasa [27]. Seperti penelitian yang dilakukan [28] bahwa 

potongan harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian.  

H2 : Potongan Harga berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian pada Atika MUA Beauty Studio 

 

Paket Bundling  

Bundling ialah satu diantara dari startegi pemasaran yang mengkombinasikan dua produk berbeda dalam satu 

paket promosi. Strategi bundling adalah strategi pemasaran dengan menggabungkan beberapa produk lalu menjualnya 

secara bersamaan dengan harga yang lebih murah, selain itu juga memiliki nilai tambah yang lebih besar serta prosedur 

pembelian yang relatif mudah [29]. Promosi ini lebih dikenal luas dengan sebutan paket hemat sementara untuk 

bundling dikenal luas oleh masyarakat Indonesia sebagai paket penjualan. Khususnya salah satu produk yang 

digabungkan tersebut dapat dipisahkan dari paket dan dapat digunakan hanya saja harga yang diberikan akan jauh 

berbeda dengan harga yang telah dipaketkan [26]. Perusahaan menerapkan bundel produk dalam memasarkan 

produknya guna menjadi daya tarik tersendiri bagi pelanggan, sehingga pelanggan akan membeli produk tersebut yang 

berakibat pada meningkatnya total volume penjualan produk atau jasa yang ditawarkan. Bundling strategy, meliputi 

atas biaya tambahan yang dipakai guna beberapa jenis layanan serta fungsi pendukung yang diperlukan untuk 

memelihara produk [30]. Sependapat dengan penilitian [31] yang menyatakan bahwa produk bundling berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian konsumen. 

H3 : Paket Bundling berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian pada Atika MUA Beauty Studio 
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Keputusan Pembelian  

Keputusan pembelian adalah tahap proses keputusan dalam usaha memperoleh dan menggunakan suatu produk 

atau jasa yang dibutuhkan. Ketika konsumen memilih dan membeli suatu produk berdasarkan apa yang mereka sukai 

dengan mempertimbangkan dan mengevaluasi berbagai alternatif pilihan yang ada [23]. Keputusan berarti 

mengumpulkan opsi dan memilih salah satu. keputusan pembelian adalah titik terakhir dari keseluruhan proses 

evaluasi. Serangkaian proses yang dilalui oleh calon konsumen dalam memutuskan tindakan pembelian [32]. 

Berdasarkan definisi diatas maka dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah proses evaluasi dan sikap 

konsumen untuk mengolah data menjadi respon untuk melakukan pembelian. Sehingga konsumen yang akan 

melakukan pembelian dapat memutuskan kemauan terhadap dirinya sendiri untuk memilih produk atau jasa yang 

sesuai. Keputusan konsumen ini menunjukkan seberapa efektif sebuah program pemasaran yang direncanakan oleh 

para pemasar berhasil mempengaruhi perilaku pembelian konsumen [33]. Seperti penelitian yang dilakukan [34] 

bahwa media sosial, produk bundling, dan potongan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku 

pembelian konsumen. 

 

II. METODE  

Metode penelitian kuantitatif digunakan untuk penelitian ini. Menggunakan analisis statistik dan matematis, 

peneliti kuantitatif melihat data yang dikumpulkan dari lapangan untuk menguji hipotesis tentang fenomena yang 

telah ditetapkan [35]. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan variabel electronic word of mouth (X1), potongan 

harga (X2), paket bundel (X3) sebagai variabel independent atau variabel bebas, dan keputusan pembelian (Y) sebagai 

variabel dependen atau variabel terikat. Penelitian ini dilakukan di Atika MUA Beauty Studio. Populasi dalam 

penelitian ini yaitu konsumen Atika MUA Beauty Studio. Jumlah populasi dalam penelitian ini belum diketahui pasti 

sehingga peneliti melakukan pengambilan sampel dengan metode non probability sampling dengan teknik purposive 

sampling. Kriteria pada pengambilan sampel yaitu konsumen wanita Atika MUA Beauty Studio selama tahun 2022. 

Ukuran sampel penelitian ini diperoleh melalui rumus Lemeshow, hal ini dikarenakan jumlah populasi tidak diketahui 

[36]. Sehingga diperoleh 96 responden untuk digunakan sebagai sampel penelitian. 

Data primer akan didapatkan dengan cara penyebaran kuesioner kepada konsumen Atika MUA Beauty Studio 

sejumlah 96 responden. Pertanyaan dan jawaban pada kuesioner responden yang telah didapatkan akan diukur 

menggunakan skala likert. Skala likert merupakan skala berisi lima tingkat preferensi tanggapan dengan pilihan 1. 

Sangat Tidak Setuju (STS), 2. Tidak Setuju (TS), 3. Netral (N), 4. Setuju (S), dan 5. Sangat Setuju (SS). Penggunaan 

skala likert menjadikan indicator variable sebagai titik tolak ukur penyusunan pertanyaan maupun pernyataan. Data 

primer yang terkumpul akan dianalisis menggunakan SPSS.  

 

Teknik Analisis Data 

Uji Instrumen 

Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu variabel dikatakan valid 

jika koefisien korelasi r ≥ 0,05 Jika nilai r hitung lebih besar daripada nilai r tabel, dan r hitung adalah nilai positif, 

maka item tersebut dianggap valid [37]. 

Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas adalah alat untuk mengevaluasi kuesioner sebagai indikator dari variabel atau konstruk. Jika nilai 

koefisien Cronbach Alpha melebihi 0,60, maka pertanyaan dianggap mewakili suatu konstruk dan variabel tersebut 

dianggap memiliki reliabilitas yang baik. [37]. 

 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

Pengujian normalitas digunakan untuk mengevaluasi apakah dalam model regresi, variabel gangguan atau residu 

mengikuti distribusi normal. Jika nilai Asymp. Sig. (2 - tail) > 0,05, maka kita dapat menyimpulkan bahwa distribusi 

dalam model regresi dianggap normal. [37]. 

 

Uji Multikolinieritas 

Uji multikolinieritas ini dilakukan untuk menilai apakah ada hubungan antara variabel bebas (independen) dalam 

model regresi. Uji ini menggunakan uji VIF (Variance Inflation Factor). Jika VIF < 10 dan nilai tolerance ≥ 0,10 

maka regresi bebas dari multikolinieritas [37]. 

Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas dilakukan untuk mengevaluasi apakah terdapat ketidakseragaman varians dari residu antara 

pengamat yang berbeda dalam model regresi. Mengetahui ada atau tidak heteroskedastisitas. Gejala 

heteroskedastisitas sendiri muncul jika nilai signifikan < 0,05 [37]. 
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Uji Hipotesis 

Uji Regresi Linier Berganda 

Regresi linier berganda adalah analisis untuk mengetahui pengaruh variabel bebas (independen) yang jumlahnya 

lebih dari satu terhadap satu variabel bebas (dependen) [37]. Dalam penelitian ini variabel independent yang 

digunakan yaitu electronic word of mouth (X1), potongan harga (X2), paket bundling (X3) dan variabel dependen 

keputusan pembelian (Y). Adapun model rumus yang digunakan adalah sebagai berikut: 

 

Y= a + b1x1 + b2x2 + b3x3 + e 

 

Keterangan: 

Y  : keputusan pembelian 

A  : konstanta 

b1,b2,b3 : koefisien regresi 

x1  : electronic word of mouth 

x2  : potongan harga 

x3  : paket bundling 

e  : error 

 

Uji T 

Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen. Jika 

nilai signifikansi kurang dari 0,05 dan nilai t hitung melebihi nilai t tabel, itu menunjukkan bahwa terdapat pengaruh 

yang signifikan antara variabel independen dan variabel dependen, seperti yang disebutkan dalam [37]. 

 

Uji F 

Uji F digunakan untuk menilai apakah variabel independen secara kolektif memengaruhi variabel dependen. 

Apabila nilai signifikansi probabilitas kurang dari 0,05 dan nilai f hitung melebihi nilai f tabel, maka hal ini 

menandakan bahwa semua variabel independen memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen, sesuai 

dengan [37]. 

 

Koefisien Determinasi 

Koefisien determinasi digunakan untuk mengevaluasi sejauh mana model regresi sesuai dengan data. Nilai 

koefisien determinasi berkisar antara nol hingga satu (0 < R^2 < 1). Ketika nilai R^2 kecil, hal ini menunjukkan bahwa 

variabel independen memiliki keterbatasan dalam menjelaskan variasi variabel dependen. Namun, ketika nilai R^2 

mendekati satu, hal ini mengindikasikan bahwa variabel independen memberikan sebagian besar informasi yang 

diperlukan untuk memprediksi variasi variabel dependen. [37]. 

 

Definisi Operasional 

Electronic Word Of Mouth 

Electronic word of mouth (E-WOM) adalah pemasaran menggunakan internet untuk menciptakan efek berita dari 

mulut ke mulut untuk mendukung usaha dan tujuan pemasaran [38]. Electronic word of mouth (E-WOM) juga 

dianggap sangat signifikan karena dapat memiliki dampak pada citra merek dan keputusan pembelian. Indikator 

Electronic Word of Mouth meliputi [39]: 

1. Intensity: banyaknya informasi dan ulasan yang ditulis oleh konsumen Atika MUA Beauty Studio dalam 

social media. 

2. Valence of Opinion: pendapat positif dan rekomendasi konsumen mengenai jasa dan produk Atika MUA 

Beauty Studio. 

3. Content: informasi lengkap dari sosial media yang berhubungan dengan jasa dan merek Atika MUA Beauty 

Studio. 

 

Potongan Harga 

Harga diskon adalah potongan harga yang diberikan oleh penjual kepada pembeli sebagai penghargaan atas 

aktivitas - aktivitas tertentu yang dilakukan pembeli [40]. Indikator yang dapat dipakai untuk melakukan pengukuran 

variabel potongan harga [41] : 

1. Besarnya potongan harga: konsumen mengetahui besarnya potongan harga yang diberikan oleh Atika MUA 

Beauty Studio.  

2. Masa potongan harga: jangka waktu yang berikan Atika MUA Beauty Studio saat terjadinya diskon 
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3. Jenis produk yang mendapatkan potongan harga: keanekaragaman pilihan produk dan jasa yang di diskon 

Atika MUA Beauty Studio.  

Paket Bundling 

Bundling adalah penjualan dua buah atau lebih produk yang terpisah dalam satu paket, memiliki harga yang lebih 

murah dengan tujuan meningkatkan penjualan pada produk yang lemah dalam pasar [29]. Paket bundling diukur 

menggunakan indikator sebagai berikut [42]: 

1. Ketepatan: usaha Atika MUA Beauty Studio dalam melaksanakan dan penetapan paket bundling yang 

Kesesuaian ini didasarkan pada keuntungan yang akan dinikmati oleh konsumen. 

2. Harga: kesesuaian jasa yang diperoleh konsumen dengan harga yang ditetapkan Atika MUA Beauty Studio. 

3. Daya tarik: ketertarikan konsumen Atika MUA Beauty Studio terhadap produk dan jasa yang di bundling. 

4. Cara mengkombinasikan produk: cara Atika MUA Beauty Studio mengkombinasikan produk utama dan 

produk pendukung yang saling melengkapi. 

 

Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian adalah serangkaian proses yang dilakukan seseorang untuk sampai pada penentuan pilihan 

atas produk atau jasa yang akan dibelinya sehingga akan mendorong seseorang untuk membeli suatu produk dan jasa 

tersebut untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka [43]. Indikator-indikator dari keputusan pembelian 

adalah [5]: 

1. Pengenalan kebutuhan: konsumen menyadari masalah atau kebutuhan mereka yang kemudian menjadi 

dorongan untuk mencari pemuasan terhadap kebutuhan tersebut di Atika MUA Beauty Studio. 

2. Pencarian informasi: konsumen yang tergugah kebutuhannya akan terdorong untuk mencari informasi yang 

lebih banyak lagi tentang Atika MUA Beauty Studio.  

3. Pemilihan alternatif: konsumen akan dihadapkan pada beberapa alternatif pilihan merek yang tersedia. 

4. Keputusan pembelian: konsumen akan memutuskan pembelian pada Atika MUA Beauty Studio. 

5. Perilaku pasca pembelian: konsumen akan kembali ke Atika MUA Beauty Studio saat membutuhkan jasanya. 

III. HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Analisis Deskriptif  

Tabel 3. 1 Uji Statistik Deskriptif 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Output Data IBM SPSS (2023) 

 

Pada hasil analisis deskriptif pada tabel uji statistik di atas diperoleh nilai rata-rata (mean) untuk karakteristik 

responden berdasarkan jenis kelamin responden sebesar 1,89 dan standar deviasinya adalah 0,320. Dengan persentase 

laki-laki sebesar 88,5% dan perempuan 11,5%. Pada karakteristik responden berdasarkan usia responden didapatkan 

rata-rata sebesar 1,77 dan standar deviasi sebesar 0,718, dengan persentase 46,9% pada usia terbanyak 26-30 Tahun, 

persentase 38,5% pada usia  20-25 Tahun, persentase 13,55 pada usia 31-40 tahun dan persentase 1% pada usia > 40 

tahun. Karakteristik jawaban responden berdasarkan pertanyaan darimana anda mengetahui Atikah MUA Beauty 

Studio memperoleh nilai rata-rata (mean) 1,70 dan standar deviasi 0,462  dengan perolehan persentase dari media 

sosial/internet sebesar 69,8%  dan persentase kerabat/saudara sebesar 30,2%. 

 

 

 

 

 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Jenis Kelamin 96 1 2 1,89 ,320 

Usia 96 1 4 1,77 ,718 

Darimana anda mengetahui 

Atika MUA Beauty Studio? 

96 1 2 1,70 ,462 

Valid N (listwise) 96     



Copyright © Universitas Muhammadiyah Sidoarjo. This is an open-access article distributed under the terms of the Creative Commons Attribution License 
(CC BY). The use, distribution or reproduction in other forums is permitted, provided the original author(s) and the copyright owner(s) are credited and that 
the original publication in this journal is cited, in accordance with accepted academic practice. No use, distribution or reproduction is permitted which does 

not comply with these terms. 

P a g e  | 7 

 

  

Tabel 3. 2 Frekuensi Jawaban Responden Terhadap Variabel Electronic Word Of Mouth (X1) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Sumber : Output Data IBM SPSS (2023) 

 

Nilai tertinggi diperoleh pada indikator X1.1 hal ini menandakan bahwa mayoritas responden sebanyak 49% 

menjawab X1.1 sebagaimana pernyataan kuesioner” Saya sering mengumpulkan informasi review dari konsumen 

secara online sebelum saya membeli jasa Atika MUA Beauty Studio” pada indikator intensity. 

 

Tabel 3. 3 Frekuensi Jawaban Responden Terhadap Variabel Potongan Harga (X2) 

Indikator 

Skor 

1 2 3 4 5 

F % F % F % F % F % 

X2.1 2 2 5 5 12 13 42 44 35 36 

X2.2 1 1 5 5 11 11 40 42 39 41 

X2.3 2 2 4 4 15 16 39 41 36 38 

X2.4 1 1 3 3 12 13 41 43 39 41 

X2.5 2 2 2 2 18 19 38 40 36 38 

X2.6 1 1 3 3 13 14 45 47 34 35 

Sumber : Output Data IBM SPSS (2023) 

 

Nilai tertinggi diperoleh pada indikator X2.6 hal ini menandakan bahwa mayoritas responden sebanyak 47% 

menjawab X2.6 sebagaimana pernyataan kuesioner “Saya hanya tertarik membeli produk tertentu yang memperoleh 

potongan harga di Atika MUA Beauty Studio” dari indikator Jenis produk yang mendapatkan potongan harga. 

 

Tabel 3. 4 Frekuensi Jawaban Responden Terhadap Variabel Paket Bundling (X3) 

Indikator 

Skor 

1 2 3 4 5 

F % F % F % F % F % 

X3.1 3 3 3 3 25 26 35 36 30 31 

X3.2 0 0 4 4 10 10 50 52 32 33 

X3.3 1 1 4 4 18 19 49 51 24 25 

X3.4 0 0 2 2 22 23 42 44 30 31 

X3.5 0 0 6 6 14 15 46 48 30 31 

X3.6 1 1 5 5 9 9 47 49 34 35 

X3.7 0 0 4 4 17 18 49 51 26 27 

X3.8 1 1 3 3 12 13 46 48 34 35 

Sumber : Output Data IBM SPSS (2023) 

 

Indikator 

Skor 

1 2 3 4 5 

F % F % F % F % F % 

X1.1 1 1 1 1 13 14 47 49 34 35 

X1.2 1 1 3 3 9 9 45 47 38 40 

X1.3 1 1 3 3 12 13 36 38 44 46 

X1.4 1 1 2 2 13 14 43 45 37 39 

X1.5 1 1 5 5 17 18 36 38 37 39 

X1.6 2 2 8 8 23 24 35 36 28 29 
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Nilai tertinggi diperoleh pada indikator X3.2 hal ini menandakan bahwa mayoritas responden sebanyak 52% 

menjawab X3.2 sebagaimana pernyataan kuesioner “Ada kesesuaian dalam paket bundling Atika MUA Beauty Studio 

dengan manfaat” dari indikator ketepatan. 

 

Tabel 3. 5 Frekuensi Jawaban Responden Terhadap Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

Indikator Skor 

1 2 3 4 5 

F % F % F % F % F % 

Y1.1 1 1 3 3 19 20 39 41 34 35 

Y1.2 0 0 3 3 17 18 48 50 28 29 

Y1.3 1 1 3 3 11 11 44 46 37 39 

Y1.4 0 0 3 3 14 15 48 50 31 32 

Y1.5 1 1 4 4 17 18 39 41 35 36 

Y1.6 0 0 3 3 10 10 41 43 42 44 

Y1.7 1 1 5 5 14 15 42 44 34 35 

Y1.8 0 0 2 2 14 15 41 43 39 41 

Y1.9 1 1 4 4 15 16 40 42 36 38 

Y1.10 0 0 5 5 9 9 33 34 49 51 

Sumber : Output Data IBM SPSS (2023) 

 

Nilai tertinggi diperoleh pada indikator Y1.10 hal ini menandakan bahwa mayoritas responden sebanyak 51% 

menjawab Y1.10 sebagaimana kuesioner pada pernyataan “Setiap kali saya ingin membeli jasa makeup, sewa baju, 

dan treatment saya akan memilih Atika MUA Beauty Studio dari indikator perilaku pasca pembelian. 

 

B. Uji Validitas 

Kredibilitas kuesioner dapat dievaluasi dengan memakai uji validitas. Jika nilai r lebih besar atau sama dengan 

0,05, maka variabel tersebut dianggap sah. Item, pertanyaan, dan variabel dianggap sah jika r-hitungnya lebih dari r-

tabel dan nilainya lebih besar dari nol [37]. Peneliti melakukan uji validasi untuk mengetahui reliabilitas variabel 

electronic word of mouth, potongan harga, dan paket bundling. Tabel menunjukkan: 

 

Tabel 3. 6  Hasil Uji Validitas 

Variabel 
Rhitung Rtabel Keputusan 

Electronic Word Of Mouth (X1) 

1 0.857 0.1986 Valid 

2 0.828 0.1986 Valid 

3 0.839 0.1986 Valid 

4 0.812 0.1986 Valid 

5 0.807 0.1986 Valid 

6 0.769 0.1986 Valid 

Potongan Harga (X2)    

1 0.747 0.1986 Valid 

2 0.836 0.1986 Valid 

3 0.834 0.1986 Valid 

4 0.827 0.1986 Valid 

5 0.798 0.1986 Valid 

6 0.843 0.1986 Valid 

Paket Bundling (X3)    

1 0.762 0.1986 Valid 

2 0.779 0.1986 Valid 

3 0.755 0.1986 Valid 

4 0.775 0.1986 Valid 

5 0.823 0.1986 Valid 
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6 0.828 0.1986 Valid 

7 0.830 0.1986 Valid 

8 0.832 0.1986 Valid 

Keputusan Pembelian (Y)    

1 0.823 0.1986 Valid 

2 0.772 0.1986 Valid 

3 0.793 0.1986 Valid 

4 0.856 0.1986 Valid 

5 0.853 0.1986 Valid 

6 0.805 0.1986 Valid 

7 0.846 0.1986 Valid 

8 0.795 0.1986 Valid 

9 0.805 0.1986 Valid 

10 0.817 0.1986 Valid 

Sumber : Output Data IBM SPSS (2023) 

 

Jika nilai r_hitung lebih besar daripada nilai r_tabel, maka pertanyaan pada pernyataan dianggap valid 

berdasarkan hasil uji validitas koefisien korelasi dalam tabel di atas. 

 

C. Uji Reliabilitas  

Indikator variabel atau konstruk dapat diukur dengan memakai uji reliabilitas yang dilakukan dengan memakai 

kuesioner. Secara khusus, jika koefisien Cronbach Alpha untuk pertanyaan atau variabel yang diberikan lebih dari 

0,60. Penggunaan rumus ini disesuaikan dengan metode penilaian yang diterapkan pada setiap elemen dalam alat ukur 

[37]. Di bawah ini adalah hasil dari pengujian reliabilitas dari masing-masing variabel: 

 

Tabel 3. 7 Hasil Uji Reliabilitas 

No Variabel Cronbach's Alpha Keputusan 

1 Electronic Word Of Mouth 0.897 Reliabel 

2 Potongan Harga 0.897 Reliabel 

3 Paket Bundling 0.917 Reliabel 

4 Keputusan Pembelian 0.944 Reliabel 

Sumber : Output Data IBM SPSS (2023) 
 

Semua variabel memiliki nilai cronbach's alpha > 0,60 seperti yang terlihat pada tabel hasil uji reliabilitas di atas. 

Dengan mempertimbangkan informasi tersebut, dapat disarankan bahwa semua variabel tersebut dapat dianggap 

memiliki tingkat reliabilitas yang baik. 

 

D. Uji Normalitas 

Pengujian normalitas digunakan untuk menilai apakah variabel residu atau variabel pengganggu dalam model regresi 

mengikuti distribusi normal. Keadaan normalitas diasumsikan terpenuhi ketika nilai Asymp. Sig. (2-tailed) > 0,05, 

yang menunjukkan bahwa model regresi memiliki distribusi yang normal [37]. Berikut adalah hasil uji normalitas 

menggunakan analisis statistik yang tercantum dalam tabel di bawah ini: 

 

Tabel 3. 8 Hasil Uji Normalitas 

 

 Unstandardized Residual 

N 96 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 3.41724776 

Most Extreme Differences Absolute .076 

Positive .076 

Negative -.052 

Test Statistic .076 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 
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c. Lilliefors Significance Correction. 

Sumber : Output Data IBM SPSS (2023) 

 

Nilai probabilitas p atau Asymp diketahui dari hasil uji normalitas kolmogorov-smirnov pada tabel sebelumnya. Sig. 

paling banyak 0,200 (2-tailed). Karena nilai probabilitas, p, lebih tinggi dari ambang signifikansi, 0,05. Oleh karena 

itu, premis kenormalan terpenuhi. Tes kenormalan dapat dilihat secara visual melalui histogram dan normal di 

samping analisis statistik. 

 

E. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas ini bertujuan untuk melihat apakah variabel bebas (independen) berkorelasi dalam model regresi. 

Didasarkan pada informasi yang diberikan, nilai variance inflation factor (VIF) > 0,10 dan nilai tolerance > 0,10 

menunjukkan tidak adanya multikolinearitas [37]. 

 

Tabel 3. 9 Hasil Uji Multikolinearitas 

Coefficientsa 

Model 
Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1  Electronic Word Of Mouth .346 2.886 

Potongan Harga .253 3.947 

Paket Bundling .269 3.721 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Output Data IBM SPSS (2023) 

 

Dalam studi ini, data yang digunakan dalam pengujian multikolinearitas berasal dari variabel independen. Hasil dari 

analisis ini dijelaskan berdasarkan tabel di atas sebagai berikut. 

1. Dengan nilai VIF untuk variabel Electronic Word Of Mouth sebesar 2.886 (yang lebih kecil dari 10) dan nilai 

tolerance sebesar 0.346 (yang lebih besar dari 0.10), dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat indikasi multikolinearitas 

pada variabel independen Electronic Word Of Mouth. 

2. Nilai VIF untuk variabel Potongan Harga adalah 3.947 (lebih kecil dari 10) dan nilai tolerance adalah 0.253 (lebih 

besar dari 0.10), sehingga dapat diungkapkan bahwa variabel independen Potongan Harga tidak menunjukkan tanda-

tanda multikolinearitas. 

3. Pada variabel Paket Bundling, VIF memiliki nilai sebesar 3.721 (lebih kecil dari 10) dan nilai tolerance adalah 

0.269 (lebih besar dari 0.10), sehingga dapat dijelaskan bahwa variabel independen Paket Bundling juga tidak 

mengindikasikan gejala multikolinearitas. 

F. Uji Heteroskedastisitas 

Tujuan dari uji heteroskedastisitas adalah untuk menguji apakah ada variasi yang tidak konsisten dalam varian residual 

antara satu pengamatan dengan pengamatan lain dalam model regresi. [37].  

 

Tabel 3. 10 Hasil Uji Heteoskedastisitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 6.574 1.436  4.579 .000 

Electronic Word Of Mouth .093 .089 .174 1.040 .301 

Potongan Harga -.124 .102 -.237 -1.214 .228 

Paket Bundling -.102 .081 -.238 -1.254 .213 

a. Dependent Variable: absres 

Sumber : Output Data IBM SPSS (2023) 

 

Probabilitas (Sig) dari variabel electronic word of mouth adalah 0.301, untuk variabel potongan harga adalah 0.228, 

dan untuk variabel paket bundling adalah 0.213. Karena nilai probabilitas (Sig) dari semua variabel lebih besar 

daripada tingkat signifikansi 0.05 atau 5%, maka dapat disimpulkan bahwa asumsi homoskedastisitas terpenuhi, yang 

berarti tidak ada indikasi heteroskedastisitas. 
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G. Uji Analisis Regresi Linier Berganda 

Menganalisis dampak dari beberapa variabel independen pada satu variabel independen adalah tujuan dari regresi 

linier berganda. Misalnya, Y=a+b1x1+b2x2+b3x3+e. Keputusan pembelian (Y), konstanta (A), koefisien regresi (b1, 

b2, b3) (electronic word of mouth, potongan harga, paket bundling), dan istilah kesalahan (e). Data yang disajikan di 

sini dianalisis dengan memakai SPSS versi 26, sehingga dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

 

Tabel 3. 11 Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4.624 2.277  2.030 .045 

Electronic Word Of Mouth .361 .142 .226 2.544 .013 

Potongan Harga .514 .162 .331 3.182 .002 

Paket Bundling .471 .128 .370 3.668 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Output Data IBM SPSS (2023) 

 

Dari hasil analisis regresi linear berganda pada tabel di atas, didapatkan model regresi sebagai berikut: 

𝑌 = 4.624 + 0.361𝑋1 + 0.514𝑋2 + 0.471𝑋3 + e 

Didasarkan pada model regresi linear berganda diatas, didapatkan informasi sebagai berikut. 

1. Nilai konstan adalah 4.624, yang mengindikasikan bahwa jika tidak ada perubahan pada nilai variabel 

independen (Electronic Word Of Mouth, Potongan Harga, dan Paket Bundling), maka nilai variabel 

dependen (Keputusan Pembelian) akan tetap sebesar 4.624. 

2. Koefisien regresi pada variabel Electronic Word Of Mouth (X1) sebesar 0.361 dan positif artinya jika 

variabel Electronic Word Of Mouth mengalami kenaikan sebesar 1 poin secara signifikan, dan variabel 

independen lainnya bernilai tetap. Maka variabel Electronic Word Of Mouth akan meningkatkan nilai dari 

variabel Keputusan Pembelian sebesar 0.361. 

3. Koefisien regresi untuk variabel Potongan Harga (X2) adalah 0.514 dan memiliki arah positif, yang 

menunjukkan bahwa dengan tetap menjaga variabel independen lainnya, jika variabel Potongan Harga 

meningkat sebesar 1 poin secara signifikan, maka variabel Keputusan Pembelian juga akan meningkat 

sebesar 0.514. 

4. Koefisien regresi untuk variabel Paket Bundling (X3) adalah 0.471 dan memiliki arah positif, yang berarti 

bahwa jika variabel Paket Bundling mengalami peningkatan sebesar 1 poin secara signifikan, dengan tetap 

menjaga variabel independen lainnya, maka variabel Paket Bundling akan meningkatkan nilai variabel 

Keputusan Pembelian sebesar 0.471. 

H. Uji Parsial (Uji T) 

Tabel 3. 12 Hasil Uji Parsial (Uji T) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 4.624 2.277  2.030 .045 

Electronic Word Of Mouth .361 .142 .226 2.544 .013 

Potongan Harga .514 .162 .331 3.182 .002 

Paket Bundling .471 .128 .370 3.668 .000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Output Data IBM SPSS (2023) 
 

 

Berdasarkan hasil uji t, yang tersaji pada Tabel diatas diperoleh informasi sebagai berikut: 

1. Variabel Electronic Word Of Mouth memiliki nilai signifikansi sebesar 0.013, yang lebih rendah dari 0.05. 

Selain itu, nilai t-hitung sebesar 2.544 juga melebihi nilai t-tabel (1.986), mengindikasikan bahwa variabel 

Electronic Word Of Mouth memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian. 
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Dengan demikian, hipotesis pertama, yaitu H1: variabel Electronic Word Of Mouth berpengaruh secara 

signifikan secara parsial terhadap variabel Keputusan Pembelian, dapat disetujui. 

2. Variabel Potongan Harga memiliki nilai signifikansi sebesar 0.002, nilai ini lebih kecil dari 0.05. Selain itu, 

nilai t-hitung sebesar 3.182 juga melebihi nilai t-tabel (1.986), menunjukkan bahwa variabel Potongan Harga 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian. Oleh karena itu, dapat 

disimpulkan bahwa hipotesis kedua, H2: Variabel Potongan Harga memiliki pengaruh yang signifikan secara 

parsial terhadap variabel Keputusan Pembelian, dapat disetujui. 

3. Variabel Paket Bundling memiliki nilai signifikansi sebesar 0.000, nilai ini lebih kecil dari 0.05. Selain itu, 

nilai t-hitung sebesar 3.668 juga melebihi nilai t-tabel (1.986), mengindikasikan bahwa variabel Paket 

Bundling memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian. Dengan demikian, 

hipotesis ketiga, H3: variabel Paket Bundling memiliki pengaruh yang signifikan secara parsial terhadap 

variabel Keputusan Pembelian, dapat disetujui. 

I. Uji Simultan (Uji F) 

Untuk menentukan apakah variabel independen memiliki efek interaktif terhadap variabel dependen atau tidak, dapat 

digunakan uji F. Semua variabel independen memiliki dampak pada variabel dependen [37] jika nilai signifikansi 

probabilitasnya kurang dari 0,05 dan nilai f hitung melebihi nilai f tabel:  

 

Tabel 3. 13 Hasil Simultan (Uji F) 

ANOVAa 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Regression 3292.463 3 1097.488 91.015 .000b 

Residual 1109.370 92 12.058   
Total 4401.833 95    

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

b. Predictors: (Constant), Paket Bundling, Electronic Word Of Mouth, Potongan Harga 

Sumber : Output Data IBM SPSS (2023) 
 

Berdasarkan tabel di atas, ditemukan bahwa nilai signifikansi adalah 0.000, yang lebih kecil dari 0.05, dan nilai F-

hitung adalah 91.015, yang lebih besar daripada nilai F-tabel sebesar 2.702. Hal ini menunjukkan bahwa variabel 

independen seperti electronic word of mouth, potongan harga, dan paket bundling secara bersama-sama memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen, yaitu keputusan pembelian. Maka, dapat disarikan bahwa ada 

pengaruh yang signifikan secara bersamaan dari variabel independen tersebut terhadap variabel dependen, yaitu 

keputusan pembelian. 

 

J. Uji Koefisien Determinasi (R) 

Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur sejauh mana model mampu menjelaskan variasi dalam variabel 

dependen [37]. Nilai koefisien determinasi berada dalam kisaran antara nol hingga satu. Semakin mendekati satu, 

semakin tinggi pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Berikut adalah hasil koefisien determinasi 

(R^2) yang tercantum dalam tabel di bawah ini. 

 

Tabel 3. 14 Hasil Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Model Summaryb 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .865a .748 .740 3.473 

a. Predictors: (Constant), Paket Bundling, Electronic Word Of Mouth, Potongan Harga 

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian 

Sumber : Output Data IBM SPSS (2023) 
 

Hasil uji koefisien determinasi di atas menunjukkan bahwa nilai R^2 (adjusted R square) dalam model regresi 

digunakan untuk mengukur sejauh mana kemampuan variabel independen dalam menjelaskan variabel dependen. 

Berdasarkan tabel di atas, diperoleh nilai R^2 sebesar 0.740, yang mengindikasikan bahwa 74% variasi dari variabel 

dependen keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variasi dari tiga variabel independen. yaitu electronic word of 

mouth, potongan harga dan paket bundling. Sedangkan sisanya sebesar  (100% - 74% = 36%) dipengaruhi oleh 

variabel lain diluar penelitian ini. 
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Pembahasan 

Berdasarkan hasil penelitian di atas mengenai electronic word of mouth, potongan harga dan paket bundling terhadap 

keputusan pembelian konsumen yang datanya diolah menggunakan SPSS dapat dijelaskan melalui pembahasan 

sebagai berikut : 

 

Pengaruh Electronic Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian konsumen Atika MUA Beauty Studio. 

Berdasarkan analisis membuktikan bahwa electronic word of mouth berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian konsumen Atika MUA Beauty Studio. Dengan ini membuktikan bahwa banyaknya informasi dan ulasan 

yang ditulis konsumen, dan rekomendasi konsumen mengenai jasa, serta informasi lengkap dari sosial media tentang 

Atika MUA Beauty Studio mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Hasil analisis yang diperoleh 

menunjukkan bahwa dengan nilai rata-rata tertinggi dari responden electronic word of mouth berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian dikarenakan pernyataan mayoritas responden X1.1. Dimana calon konsumen akan 

mengumpulkan informasi review dari konsumen secara online sebelum memutuskan pembelian di Atika MUA Beauty 

Studio. Hal ini menunjukkan bahwa semakin kuat electronic word of mouth konsumen menyebar tentang suatu jasa, 

semakin besar kemungkinan mereka untuk terus membeli dan memakai jasa itu.  

Hal ini didukung dengan teori yang menyatakan bahwa electronic word of mouth membentuk dan 

meningkatkan kesadaran pembelian serta mempengaruhi keputusan pembelian terhadap sebuah perusahaan, produk 

atau merek [24]. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian [39] yang membuktikan bahwa electronic word of 

mouth adalah alat yang efektif untuk menyebarkan informasi tentang suatu produk dan jasa ini menunjukkan 

pentingnya ulasan konsumen dalam menentukan keputusan pembelian. Maka dapat di simpulkan bahwa electronic 

word of mouth layanan sudah sangat baik dimata konsumen, dimana konsumen telah merasa mendapatkan 

rekomendasi, informasi, kepercayaan, dan nilai yang diperoleh dari sosial media sebagai electronic word of mouth. 

 

Pengaruh Potongan Harga Terhadap Keputusan Pembelian konsumen Atika MUA Beauty Studio. 

Berdasarkan hasil analisa membuktikan bahwa potongan harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen Atika MUA Beauty Studio. Hal ini menunjukkan bahwa besarnya potongan harga yang diberikan, jangka 

waktu yang diberikan Atika MUA Beauty Studio saat terjadinya diskon, serta jenis jasa yang mendapatkan potongan 

harga pada Atika MUA Beauty Studio mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.  

Hasil analisis yang menunjukkan bahwa dengan nilai rata-rata tertinggi dari mayoritas responden potongan 

harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian itu dikarenakan pernyataan X2.6 konsumen tertarik membeli produk 

tertentu yang memperoleh potongan harga di Atika MUA Beauty Studio. Dengan adanya keanekaragaman pilihan 

pada produk dan jasa yang mendapatkan potongan harga, konsumen akan mengambil keputusan untuk melakukan 

pembelian. Dimana semakin baik potongan harga maka akan meningkatkan keputusan pembelian. Sebaliknya, 

semakin rendah potongan harga maka akan menurunkan keputusan pembelian. Hal ini sependapat dengan teori yang 

menyatakan bahwa perusahaan menggunakan strategi potongan harga untuk mendorong pembelian konsumen [27]. 

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian [41] yang membuktikan bahwa keberadaan diskon menarik perhatian 

konsumen. Penawaran diskon yang menarik menjadi daya tarik tersendiri. 

 

Pengaruh Paket Bundling Terhadap Keputusan Pembelian konsumen Atika MUA Beauty Studio. 

Berdasarkan hasil analisa membuktikan bahwa paket bundling berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen Atika MUA Beauty Studio. Ketepatan, harga dalam paket bundling juga jauh lebih terjangkau dibanding 

membeli secara satuan. ketertarikan konsumen Atika MUA Beauty Studio terhadap produk dan jasa yang di bundling, 

serta cara Atika MUA Beauty Studio pengombinasian produk dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Hasil analisis yang diperoleh menunjukkan bahwa dengan nilai rata-rata tertinggi dari responden paket 

bundling berpengaruh terhadap keputusan pembelian itu dikarenakan pernyataan mayoritas responden X3.2. Hal ini 

menunjukkan bahwa dengan penggabungan produk dan jasa dalam satu paket, manfaat yang di dapatkan konsumen 

lebih banyak. Ketepatan manfaat bundling yang didapatkan konsumen serta kesesuaian jasa yang diperoleh konsumen 

dengan harga yang diberikan dapat menarik konsumen untuk melakukan pembelian. Hasil ini didukung dengan teori 

yang menyatakan bahwa rancangan produk bundling adalah pemahaman pelaku bisnis sebagai usaha untuk memenuhi 

kebutuhan konsumen yang akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen [44]. Selanjutnya hasil penelitian 

yang dilakukan [42] membuktikan bahwa paket bundling membuat konsumen akan lebih termotivasi untuk melakukan 

pembelian dikarenakan harga yang ditawarkan lebih terjangkau. Oleh karena itu selain harga yang lebih murah 

ternyata peneliti menemukan adanya harapan kemudahan bagi konsumen dalam menggunakan jasa dan produk Atika 

MUA Beauty Studio yang dibundling. 

IV. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data yang dilakukan pada penelitian ini dapat disimpulkan: (1) 

Electronic word of mouth berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa semakin 
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baik penyebaran electronic word of mouth, maka akan meningkatkan keputusan pembelian pada jasa Atika MUA 

Beauty Studio. (2) Potongan harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Dimana semakin tinggi 

potongan harga maka akan meningkatkan keputusan pembelian. Sebaliknya, semakin rendah potongan harga maka 

akan menurunkan keputusan pembelian. (3) Paket bundling berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

Dengan penggabungan produk dan jasa dalam satu paket, harga jauh lebih terjangkau dibanding membeli secara 

satuan.  

Penulis juga memberikan saran untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen, hendaknya Atika MUA 

Beauty Studio tidak berhenti mengkomunikasikan mereknya kepada para konsumen melaui electronic word of mouth, 

agar calon konsumen tertarik dengan informasi yang ditawarkan, sehingga konsumen akan merekomendasikan kepada 

orang lain dan mengajak orang lain untuk menggunakan dan menceritakan hal positif tentang jasa tersebut. Serta Atika 

MUA Beauty Studio dapat meningkatkan promosi potongan harga terutama pada jangka waktu yang diberikan dan 

paket bundling karena dengan penggabungan produk dan jasa dalam satu paket, harga jauh lebih terjangkau yang 

membuat konsumen lebih tertarik. 

Penelitian ini memiliki banyak kelemahan dikarenakan adanya keterbatasan pada penulis. Kelemahan tersebut 

antara lain, keterbatasan penulis dalam hal pengalaman maupun kemampuan, karena penulis masih ditahap belajar 

sekaligus pertama kali melakukan penelitian, informasi yang diberikan responden terkadang tidak sama, karena 

terdapat perbedaan pemikiran antara responden satu dengan yang lain, jadi hasilnya pasti berbeda-beda. Serta 

penelitian ini memiliki keterbatasan yaitu sampel yang digunakan pada penelitian ini hanya pada konsumen Atika 

MUA Beauty Studio selama tahun 2022 sehingga hasil penelitian tidak dapat di generalisir untuk seluruh konsumen 

Atika MUA Beauty Studio ataupun usaha yang bergerak di bidang kecantikan lainnya. 
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Bisnis Hukum dan Ilmu Sosial, serta prodi Manajemen. Berkat dukungan dan bimbingan dari kampus dan program 
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