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Abstraksi
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis beberapa hal yaitu: pengaruh Social Media Marketing
terhadap   keputusan   pembelian,   pengaruh   word   of    mouth    terhadap keputusan pembelian,
pengaruh Lifestyle terhadap keputusan   pembelian,   pengaruh electronic word of, Social Media
Marketing dan Lifestyle terhadap keputusan pembelian di Oline Yuika Shop di Kota Bima. Dalam
penelitian ini menggunakan jenis penelitian asosiatif dengan sampel sebanyak 96 responden yang
merupakan Masyarakat Kota Bima. Teknik pengumpulan data menggunakan daftar pertanyaan
seperti kuesioner dan teknik analisis data teknik analisis data menggunakan Statistical Package for
the Social Sciences (SPSS) untuk menguji empat hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini. Hasil
penelitian menujunjukkan bahwa: (1) Word   of   Mouth   secara    persial    berpengaruh    signifikan
terhadap    Keputusan Pembelian; (2) Social Media Marketing secara persial berpengaruh signifikan
terhadap Keputusan Pembelian; (3) Lifestyle secara parsial berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian; (4) Word of Mouth, Social Media Marketing, dan Lifestyle berpengaruh
terhadap Keputusan Pembelian.

Kata Kunci: Social Media Marketing, Word of Mouth, Lifestyle, Keputusan Pembelian

Abstract
This study aims to analyze several things, namely: the influence of Social Media Marketing on
purchasing decisions, the influence of word of mouth on purchasing decisions, the influence of
Lifestyle on purchasing decisions, the influence of electronic word of, Social Media Marketing and
Lifestyle on purchasing decisions at Oline Yuika Shop in Kota Bima. In this study using the type of
associative research with a sample of 96 respondents who are the Community of Bima City. Data
collection techniques used questionnaires such as questionnaires and data analysis techniques. Data
analysis techniques used the Statistical Package for the Social Sciences (SPSS) to test the four
hypotheses proposed in this study. The results of the study show that: (1) Word of Mouth partially
has a significant effect on Purchasing Decisions; (2) Social Media Marketing partially has a
significant effect on Purchase Decisions; (3) Lifestyle partially has a significant effect on Purchase
Decision; (4) Word of Mouth, Social Media Marketing, and Lifestyle have an effect on Purchasing
Decisions.

Keywords: Social Media Marketing, Word of Mouth, Lifestyle, Purchase Decision

1. PendahuluanPada saat ini ilmu teknologi dan pengetahuan secara globalberkembang khususnya dibidang informasi dan teknologi sepertiInternet. Internet adalah jaringan yang menyatukan jaringan computer diseluruh dunia, dan memungkinkan terjalinnya interaksi dan komunikasiantar satu dengan yang lainnya. Saat ini internet adalah infrastruktur yang
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sangat ideal untuk mengolah dan menjalankan e-commerce, sehingga e-commerce menjadi identik dengan bisnis di Internet (Arif, 2021). Salahsatu toko online shop yang populer dan berkembang di Kota Bima adalahyuika shop yang merupakan e-commerce B2C (Business to Consumers)Sebagai pusat perbelanjaan online yang menjual dan menawarkanberbagai jenis produk seperti buku, pakaian wanita, pakaian pria, mainananak dan perlengkapan bayi, produk kecantikan dan alat kesehatan,perlengkapan olahraga dan perlengkapan traveling, peralatan rumahtangga dan lain sebagainya dengan berbagai warna, berbagai ukuran danberbagai harga. yuika shop juga melakukan banyak Social MediaMarketing untuk menarik perhatian konsumen seperti potongan harga ,gratis ongkos kirim dan lain sebagainya. Menurut Kotler dan Amstrongdalam (Purwati et al., 2019) keputusan pembelian adalah tahap dalamproses pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen benar benarmembeli. Word of Mouth (EWOM) Social Media Marketing, dan Lifestyledapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Tujuan dari Wordof Mouth (EWOM) adalah sebagai bukti ulasan dari pelanggan.Persaingan dalam dunia bisnis saat ini menuntut pemasar untuk selaluberinovasi dalam mem Social Media Marketing kan ide, barang atau jasa.Muncul ide baru dengan menggunakan socialmedia sebagai medium barudalam penyajian dan Social Media Marketing nonpersonal atas ide, barangatau jasayang dilakukan oleh perusahaan tertentu yang biasadisebutdengan istilah Social Media Marketing. Social Media memiliki dampaklangsung pada keputusan pembelian konsumen. Menurut (Swastha &Handoko, 2012) dalam proses pembelian konsumen terdapat fasepencarian informasi konsumen. Informasi ini dapat diberikan pemasaratau dicari konsumen melalui media sosial. Sudah banyak perusahaanyang memanfaatkan social media dalam kegiatan bisnis, tujuannya untukmemasarkan produk dan menjalin hubungan dengan pelanggan. Denganmenggunakan Social Media perusahaan dapat menyebar iklan berupa fotopada pengguna Instagram lain, ini akan sangat berperan karena foto dapatmenggambarkan banyak hal, bersifat realtime, dan dengan Social Mediapengusaha dapat melakukan komunikasi dua arah dengan konsumen.Social Media dapat efektif mempengaruhi orang untuk melakukanpembelian jika gambar yang ditampilkan menarik, caption atau tulisanyang disampaikan memuat ajakan untuk membeli produk dan menjagaeksistensi (Dewi, et.al, 2022).Menurut Pedersen dalam (Arsyalan & Ariyanti, 2019) bependapatbahwa Word of Mouth adalah perkembangan dari komunikasi Word ofMouth yang memanfaatkan kekuatan persuasi dari konsumen secara
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digital dalam suatu produk. Menurut Debora dalam (Arsyalan & Ariyanti,2019) sekitar 95% pembeli mengkaji suatu produk atau layanan melaluiponsel sebelum melakukan pembelian, salah satunya adalah denganmencari review atau testimony pengguna dari barang dan jasa sebelummelakukan pembelian. Ulasan tersebut bersumber dari konsumen yangtelah melakukan pembelian terlebih dahulu. Lifestyle juga berperanpenting terhadap keputusan pembelian. Lifestyle dimulai dengan caramengidentifikasi tingkah laku konsumen seperti tentang hasrat, pendapatdan minat konsumen. Dalam masyarakat khususnya Kota Bima di era yangmodern ini, urusan Lifestyle menjadi perhatian yang serius hampir bagisetiap orang khusunya remaja. Lifestyle yang memiliki trend memilikitujuan agar terlihat seperti pengguna lain. Remaja memiliki kepuasantersendiri apabila dapat berbelanja langsung ke pusat perbelanjaan,terutama bermerek.
Keputusan PembelianMenurut Setiadi dalam buku (Sangadji & Sopiah, 2013) keputusankonsumen adalah “proses pengintegrasian yang mengombinasikanpengetahuan untuk mengevaluasi dua prilakualternatif atau lebih, danmemilih salah satu diantaranya. Hasil dari proses pengintegrasian iniadalah suatu pilihan yang disajikan secara kognitif sebagai keinginanberperilaku”. Menurut Engel dalam buku (Sangadji & Sopiah, 2013)“perilaku pembelian adalah proses keputusan dan tindakkan orang-orangyang terlibat dalam pembelian dan penggunaan produk”. MenurutAbdullah dan Tantri dalam (Astuti & Abdullah, 2017) “Buying Decision(Keputusan pembelian) adalah tahap evaluasi konsumen dalammembentuk prefensi diantara merek-merek dalam kelompok pilihan,konsumen juga membentuk minat pembelian untuk membeli merek yangpaling disukai”.Keputusan pembelian menurut (Arif, 2016) merupakan hasil akhirdari sebuah pemikiran dan tindakan dalam pengambilan keputusanpembelian untuk menggunakan, memakai, atau mengkonsumsi suatubarang atau jasa dalam memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Dengandemikian dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalahkeputusan akhir dalam tindakan pembelian guna untuk mengkonsumsisuatu barang atau jasa tersebut.
Social Media MarketingMenurut (Santoso, Baihaqi, & Persada, 2017)pemasaran sosial mediamerupakan bentuk pemasaran yang dipakai untuk menciptakankesadaran, pengakuan, ingatan dan bahkan tindakan terhadap suatumerek, produk, bisnis, individu, atau kelompok baik secara langsung
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maupun tidak langsung dengan menggunakan alat dari web sosial sepertiblogging, microblogging, dan jejaring sosial. Menurut (Ariadi & Saino,2014) pemasaran media sosial adalah upaya untuk menggunakan mediasosial guna membujuk konsumen kepada satu perusahaan, produk ataujasa yang berharga. Pemasaran media sosial adalah pemasaranmenggunakan jaringan sosial, blog pemasaran dan banyak lagi. Menurut(Qurniawati, 2018) mengatakan bahwa social media marketing dipratekkan untuk melibatkan pelanggan pada lokasi social online dimanapara pelanggan secara alami menghabiskan waktu.
Word of Mouth (EWOM)Menurut (Rangkuti, 2015) pengertian word of mouth adalah “usahapemasaran yang memicu pelanggan untuk membicarakan, memSocialMedia Marketingkan, merekomendasikan, dan menjual suatuproduk/jasa/merek kepada pelanggan lain. Menurut (Sunyoto, 2014)definisi dari word of mouth yaitu “pelanggan akan berbicara kepadapelanggan lain atau masyarakat lainnya tentang pengalamannyamenggunakan produk yang dibelinya. Jadi iklan ini bersifat referensi dariorang lain, dan referensi ini dilakukan dari mulut ke mulut. Jika dilihatsecara fisik kegiatan iklan ini sangat sederhana, namun merupakan jurusjitu untuk menjual produk.” Menurut (Hasan, 2010) “word of mouthmarketing adalah suatu bentuk pemasaran dimana konsumen memegangkendali dan berpartisipasi sebagai pemasar untuk memengaruhi danmempercepat pesan pemasaran. E-WOM merupakan komunikasi informaldiarahkan pada konsumen melalui berbasis internet teknologi yangterkait dengan penggunaan atau karakteristik barang dan jasa tertentu,atau penjualnya menurut Jalilvand & Samiei dalam (Muis et al., 2020)).Menurut Goldsmith dalam (Priansa, 2016) Word of Mouth (EWOM)merupakan komunikasi sosial dalam internet dimana penjelajah websaling mengirimkan maupun menerima informasi terkait dengan produksecara online. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa electronicword of adalah komunikasi sosial yang dilakukan konsumen melaluiinternet dimana konsumen dapat menyampaikan informasi danmenerima informasi mengenai suatu produk ataupun jasa.
LifestyleMenurut (Setiadi, 2010) “lifetyle (Lifestyle) secara luas didefenisikansebagai cara hidup yang diidentifikasikan oleh bagaimana seseorangmenghabiskan waktu mereka (aktivitas), apa yang mereka anggap pentingdalam lingkungannnya (ketertarikan), dan apa yang mereka pikirkantentang diri mereka sendiri dan juga dunia sekitranya (pendapat).”
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Menurut Setiadi dalam (Pradiatiningtyas, 2019) “lifestyledidefenisikan sebagai cara hidup yang diidentifikasikan oleh bagaimanaorang menghabiskan waktu mereka, apa yang mereka pikirkan tentangdiri mereka sendiri dan juga dunia disekitarnya”. Dari beberapa pendapatdiatas dapat disimpulkan bahwa Lifestyle adalah bagaimana caraseseorang dalam membelanjakan uangnya dan bagaimanamengalokasikan waktunya.
Kerangka Konseptual
Pengaruh Social Media Marketing Terhadap Keputusan PembelianProses komunikasi dapat mempengaruhi konsumen yang salahsatunya melalui pemasaran yang dilakukan. Pemasaran media sosialadalah kegiatan pemasaran yang memamfaat kan media sosial dimanamedia sosial tersebut dapat memfasilitasi berbagai interaksi ataukomunikasi 2 arah yang berkaitan dengan produk yang dijual antaraperusahaan dan konsumen atau calon konsumen prospek sehinggaproduk tersebut dapat dan semakin dikenal.Pemasaran media sosial tidakbertujuan secara langsung menciptakan penjualan produk atau jasa,tetapihanya sebagai pendukung pemasaran dengan cara menstimulus calonkonsumen ataupun konsumen agar tertarik dengan produk atau jasatersebut Menurut (Moriansyah, 2015) menyatakan bahwa pada era digitalini proses pengambilan keputusan pelanggan dapat dipengaruhi olehmedia sosial, termasuk mempengaruhi keputusan untuk membeli sebuahproduk. Penelitian ini juga didukung penelitian terdahulu oleh (Yanuar,2018)dan (Fahmi, Arif, Farisi, & Purnama, 2019) yang menunjukkanbahwa menunjukkan Media Sosial berpengaruh terhadap LoyalitasKonsumen.
Pengaruh Word of Mouth (EWOM) terhadap Keputusan PembelianMenurut (Muis et al., 2020) mengatakan Word of Mouth (EWOM)merupakan “pernyataan positif atau negative yang dibuat oleh pelangganpotensial, actual, atau mantan tentang produk atau perusahaan yangtersedia untuk banyak orang dan lembaga melalui Internet. Sedangkanmenurut    Sumarwan    dalam     (Arda,     2018)     menafsirkan     Wordof Mouth (WOM) sebagai pertukaran gagasan,pikiran, dan komentarantara dua atau lebih konsumen, dan tidak satu pun dari mereka adalahpemasar. Berdasarkan penelitian terdahulu oleh (Arsyalan & Ariyanti,2019), (Priansa, 2016), (Syuhada & Widodo, 2019), (Atsila et al., 2020)membuktikan Word of Mouth (EWOM) berpengaruh terhadap keputusanpembelian.
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2. Metode PenelitianJenis penelitian ini adalah penelitian survey, karena mengambilsampel dari satu populasi. Penelitian ini menggunakan pendekatanpenelitian eksplanatori, yang bertujuan untuk menjelaskan hubungansebab akibat antara variabel penelitian dan hipotesis pengujian (Nasutionet al., 2020). Jenis penelitian yang digunakan penulis dalam penelitian iniadalah dengan menggunakan pendekatan asosiatif. Pendekatan asosiatifbertujuan untuk mengetahui hubungan atau pengaruh antara variabelbebas dengan variabel terikat yang berwujud angka-angka yang dapatdihitung Populasi adalah seluruh konsumen yuika Shop di Kota Bima.Sampel dalam penelitian ini berjumlah 96 orang. Teknik pengambilansampel yang digunakan adalah dengan menggunakan rumus Bernoulli.Menurut menurut (William & Zikmund, 2013). Jenis data yangdikumpulkan untuk mendukung variabel yang diteliti adalah data primerdan data sekunder. Teknik pengumpulan data yang digunakan yaitu studidokumentasi, wawancara (Interview), dan daftar pertanyaan(Questionaire). Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakananalisis regresi linier berganda, uji t, uji F, dan koefisien determinasi.Pengolahan data menggunakan program software SPSS (statistic packagefor the social science) 20.00 for windows.
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3. Hasil dan Pembahasan
Uji Asumsi Klasik Uji NormalitasUntuk pengujian normalitas data, dalam penelitian ini hanya akandideteksi melalui Analisis Grafik yang dihasilkan melalui perhitunganregresi dengan SPPS. Data yang normal ditandai dengan sebaran titik-titikdata diseputar garis diagonal. Hasil pengujian normalitas data dapatdilihat pada Gambar 1 sebagai berikut:Gambar 1 Uji Normalitas

Berdasarkan Gambar 1 tersebut dapat disimpulkan bahwa data yangdigunakan menunjukkan indikasi normal. Analisis dari grafik diatasterlihat titik-titik menyebar disekitar garis diagonal, serta penyebarannyamengikuti arah garis diagonal. “Jika data menyebar disekitar garisdiagonal dan mengikuti arah garis diagonal, maka model regresimemenuhi asumsi normalitas, dan sebaliknya apabila data menyebar jauhdari garis diagonal dan/atau tidak mengikuti garis diagonal, maka modelregresi tidak memenuhi asumsi-asumsi normalitas”. Maka model regresilayak dipakai untuk memprediksi Keputusan Pembelian berdasarkanmasukan variabel independen.
Uji MultikolinearitasUji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah pada modelregresi ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. Jika terjadikorelasi, maka terdapat masalah multikolinearitas. Pada model regresiyang baik tidak terjadi korelasi diantara variabel independen. Untuk ujimultikolinearitas pada penelitian ini adalah melihat nilai Toleranse ataunilai Variance Inflation Factor (VIF).
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Tabel 1 Hasil Uji Multikolinearitas

Sumber: Data Hasil Penelitian, 2022 (Data diolah)Dari Tabel 1 diatas dapat menunjukkan bahwa semua variableindependen memiliki nilai Tolerance lebih dari 0,10, berarti tidak adakorelasi antara variabel independen. Begitu juga hasil perhitungan nilaiVariance Inflation Factor (VIF) juga menunjukan hal yang sama bahwasemua variabel independen yang memiliki nilai VIF kurang dari 10. Jadidapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolonieritas antar variabelindependen dalam model regresi pada penelitian ini.
Regresi Linear BergandaAdapun regresi linear berganda bertujuan untuk melihat hubungandan arah hubungan antar variabel independen tehadap variabeldependen dalam bentuk persamaan. Persamaan Regresi Bergandasebagai berikut : Y = a + bX1+bX2+eTabel 2 Pengaruh Variabel

Sumber: Data Hasil Penelitian, 2022 (Data diolah)Dengan demikian maka hasil perhitungan statistik dapat dituliskanpersamaan regresi linier berganda simultan sebagai berikut :Y = 1,478 + 0,240X1 + 0,171X2 + 0,294X3Dari hasil persamaan regresi diatas diketahui hasil dari penelitian sebagaiberikut:1. Nilai konstanta sebesar 1,478, artinya jika variabel Word ofMouth , Social Media Marketing, dan Lifestyle bernilai nol atau konstan,maka variabek Keputusan Pembelian akan bernilai 1,478.
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2. Koefisien regresi pengaruh Word of Mouth sebesar 0,240 menjelaskansetiap adanya kenaikan satu satuan pada Word of Mouth maka akandapat meningkatkan Keputusan Pembelian Yuika Shop di KotaBimasebesar 0,240, artinya terdapat pengaruh positif variabel   Wordof Mouth terhadap Keputusan Pembelian konsumen Yuika Shop diKota Bima.3. Koefisien regresi pengaruh Social Media Marketing sebesar 0,141menjelaskan setiap adanya kenaikan satu satuan pada Social MediaMarketing yang dirasakan nasabah maka akan dapat meningkatkanKeputusan Pembelian Yuika Shop di Kota Bimasebesar 0,141, artinyaterdapat pengaruh positif variabel Social Media Marketing terhadapKeputusan Pembelian konsumen Yuika Shop di Kota Bima.4. Koefisien regresi pengaruh Social Media Marketing sebesar 0,294menjelaskan setiap adanya kenaikan satu satuan pada Social MediaMarketing yang dirasakan nasabah maka akan dapat meningkatkanKeputusan Pembelian konsumen Yuika Shop di Kota Bima sebesar0,294, artinya terdapat pengaruh positif variabel Social MediaMarketing terhadap Keputusan Pembelian konsumen Yuika Shop diKota Bima.
Uji HipotesisUji hipotesis dilakukan untuk mengetahui pengaruh antara variabelindependen terhadap variabel dependen, baik secara simultan maupunsecara parsial.
Uji tTujuan dari Uji t adalah untuk melihat apakah ada hubungan yangsignifikan atau tidak dalam hubungan antara variabel X1, X2 dan X3terhadap Y. Tabel 3 Uji T

Sumber: Data Hasil Penelitian, 2022 (Data diolah)
Pengaruh Word of Mouth terhadap Keputusan Pembelian
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Hasil pengujian diperoleh nilai t untuk variabel Harga menunjukkannilai t =2,670 > t tabel = 1,9655 dengan nilai signifikansi sebesar =0,009 <0,05 yang berarti menunujukkan bahwa Word of Mouth (X1) secaraparsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y)konsumen Yuika Shop di Kota Bima.
Pengaruh Social Media Marketing terhadap KeputusanHasil pengujian diperoleh nilai t untuk variabel Harga menunjukkannilai t =2,247 > t tabel = 1,9655 dengan nilai signifikansi sebesar =0,027 <0,05 yang berarti menunujukkan bahwa Social Media Marketing (X2)secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y)konsumen Yuika Shop di Kota Bima.
Pengaruh Lifestyle terhadap KeputusanHasil pengujian diperoleh nilai t untuk variabel Harga menunjukkannilai t =3,141 > t tabel = 1,9655 dengan nilai signifikansi sebesar =0,002 <0,05 yang berarti menunujukkan bahwa Lifestyle (X3) secara parsialberpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) konsumenYuika Shop di Kota Bima.
Uji FUji F dilakukan untuk mengetahui dan menganalisi pengaruh variabelindependen terhadap variabel dependen secara simultan. Hasilperhitungan Uji F disajikan pada tabel di bawah ini :Tabel 4 Uji F

Sumber: Data Hasil Penelitian, 2022 (Data diolah)Dari hasil pengolahana data di atas terlihat bahwa nilai Fhitung =29,437 > dari F tabel=2,70 dengan nilai probabilitas yakni sig adalahsebesar 0,000 < 0,05. Dengan demikian Word of Mouth (X1), Social MediaMarketing (X2), dan Lifestyle (X3) secara bersama-sama berpengaruhterhadap Keputusan Pembelian (Y) konsumen Yuika Shop di Kota Bima.
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Koefisien Determinasi (R-Square)Koefisien determinasi ini digunakan untuk mengetahui seberapa besarpengaruh variabel- variabel bebas memiliki pengaruh terhadap variabelterikatnya. Nilai koefisien determinasi ditentukan dengan nilai R square.Tabel 5 Koefisien Determinasi

Dari hasil output SPSS di peroleh Adjusted R Square adalah sebesar0,490. Nilai Adjusted R Square sebesar tersebut menjelaskan, peranvariabel Word of Mouth (X1), Social Media Marketing (X2), dan Lifestyle(X3) dalam mempengaruhi Keputusan Pembelian (Y) konsumen YuikaShop di Kota Bima adalah sebesar 0,490 atau 49,0%. Sementara sisa (nilairesidu) dari peran variabel tersebut adalah sebesar 0,510 atau 51 ,0%dipengaruhi oleh variabel lainnya yang tidak dilibatkan dalam penelitianini. Berdasarkan hasil penelitian maka peneliti melakukan pembahasantentang pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen.
Pengaruh Word of Mouth terhadap Keputusan PembelianDari hasil perbandingan nilai koefisien regresi dengan standar erordiperoleh nilai t hitung untuk pengaruh variabel Word of Mouth adalahsebesar 2,670 pada batasan nilai probabilitas signifikansi 0,009.Sementara nilai t-tabel pada df 94 dan tingkat signifikan 5% adalahsebesar 1,9655. Hasil perhitungan ini menunjukan bahwa nilai t hitunglebih besar dari nilai t-tabel sehingga dapat diambil suatu keputusanbahwa hipotesis alternatif (Ha) dapat diterima dan menolak hipotesis nol(Ho), artinya Word of Mouth (X1) secara parsial berpengaruh signifikanterhadap Keputusan Pembelian (Y) konsumen Yuika Shop di Kota Bima.Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh oleh(Arsyalan & Ariyanti, 2019) yang berjudul “Pengaruh Word of Mouth(EWOM) Terhadap Keputusan Pembelian Masyarakat   Bandung   di   YuikaShop   ”   bahwa   hasil   penelitian    ini    membuktikan Word of Mouth(EWOM) berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusanpembelian. Hasil penelitian terdahulu oleh (Priansa, 2016) yang berjudul“Pengaruh E-WOM dan      Persepsi      Nilai      Terhadap      KeputusanKonsumen      Untuk       Bebelanja Online di Yuika Shop ” bahwa hasilpenelitian ini membuktikan Word of Mouth berpengaruh terhadapkeputusan konsumen untuk berbelanja.
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Pengaruh Social Media Marketing terhadap Keputusan PembelianDari hasil perbandingan nilai koefisien regresi dengan standar erordiperoleh nilai t hitung untuk pengaruh variabel Social Media Marketingadalah sebesar 2,247 pada batasan nilai probabilitas signifikansi 0,027.Sementara nilai t-tabel pada df 94 dan tingkat signifikan 5% adalahsebesar 1,9655. Hasil perhitungan ini menunjukan bahwa nilai t hitunglebih besar dari nilai t-tabel sehingga dapat diambil suatu keputusanbahwa hipotesis alternatif (Ha) dapat diterima dan menolak hipotesis nol(Ho), artinya Social Media Marketing (X2) secara parsial berpengaruhsignifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y) konsumen Yuika Shop diKota Bima.Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh (Sanjaya,2015) yang berjudul “Pengaruh Social Media Marketing dan MerekTerhadap Keputusan Pembelian Pada PT.Sinar Sosro Medan “ bahwa hasilpenelitian ini membuktikan Social Media Marketing memiliki pengaruhterhadap keputusan pembelian pada PT.Sinar Sosro Medan. Berdasarkanpenelitian terdahulu oleh (Aditi & Hermansyur, 2018) yang berjudul“Pengaruh Atribut Produk dan Social Media Marketing, TerhadapKeputusan Pembelian Mobil Merek Honda di Kota Bima” bahwa hasilpenelitian ini membuktikan Social Media Marketing secara persialberpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian merekHonda di Kota Bima.
Pengaruh Lifestyle terhadap Keputusan PembelianDari hasil perbandingan nilai koefisien regresi dengan standar erordiperoleh nilai t hitung untuk pengaruh variabel Lifestyle adalah sebesar3,141 pada batasan nilai probabilitas signifikansi 0,002. Sementara nilait-tabel pada df 94 dan tingkat signifikan 5% adalah sebesar 1,9655. Hasilperhitungan ini menunjukan bahwa nilai t hitung lebih besar dari nilai t-tabel sehingga dapat diambil suatu keputusan bahwa hipotesis alternatif(Ha) dapat diterima dan menolak hipotesis nol (Ho), artinya Lifestyle (X3)secara parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y)konsumen Yuika Shop di Kota Bima.
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Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh oleh(Ashoer et al., 2019) yang berjudul “Bagaimana Lifestyle MempengaruhiKeputusan Pembelian Tiket Online?” bahwa hasil penelitian inimembuktikan Lifestyle berpengaruh signifikan terhadap keputusanpembelian. Hasil penelitian terdahulu oleh (Wahyuni & Irfani, 2019) yangberjudul “Pengaruh Lifestyle, Percived Ease of Use dan KepercayaanTerhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Pakaian Online” bahwa hasilpenelitian ini membuktikan Lifestyle (Lifestyle) berpengaruh signifikanterhadap keputusan pembelian pada toko pakaian online.
Pengaruh Word of Mouth , Social Media Marketing, dan Lifestyle
terhadap Keputusan PembelianHasil pembagian Mean Square regresi dengan Mean Square residualdiperoleh nilai F hitung sebesar 29,437 dengan batasan nilai probabilitassignifikansi adalah 0,000. Sementara nilai F tabel pada taraf signifikan 5%dan df 92 adalah sebesar 2,70. Dengan demikian nilai F hitung (29,437)lebih besar dari F tabel (2,70) sehingga dapat diambil suatu keputusanyaitu menerima hipotesis alternatif (Ha) dan menolak hipotesis Ho,artinya Electronic Word of Mouth (X1), Social Media Marketing (X2), danLifestyle (X3) secara bersama-sama berpengaruh terhadap KeputusanPembelian (Y) konsumen Yuika Shop di Kota Bima. Dari hasil output SPSSdi peroleh Adjusted R Square adalah sebesar 0,490. Nilai Adjusted RSquare sebesar tersebut menjelaskan, peran variabel Word of Mouth (X1),Social Media Marketing (X2), dan Lifestyle (X3) dalam mempengaruhiKeputusan Pembelian (Y) Yuika Shop di Kota Bima adalah sebesar 0,490atau 49,0%. Sementara sisa (nilai residu) dari peran variabel tersebutadalah sebesar 0,510 atau 51,0% dipengaruhi oleh variabel lainnya yangtidak dilibatkan dalam penelitian ini.Dalam menentukan keputusan pembelian terhadap suatu produk,konsumen akan memilih nilai unggul terhadap produk yang ditawarkan.Dengan Word of Mouth (EWOM) yang baik dan positif, Social MediaMarketing yang menarik dan mengikuti Lifesty lekonsumen akan menjadipertimbangan bagi konsumen untuk melakukan keputusan pembelian.Berdasarkan penelitian terdahulu diatas dapat disimpulkan bahwaterdapat pengaruh positif dan signifikan Word of Mouth (EWOM)), SocialMedia Marketing dan Lifestyle terhadap keputusan pembelian YuikaShop.
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4. SimpulanBerdasarkan pada hasil analisis regresi linier berganda yang telahdilakukan pada penelitian ini, didapat kesimpulan bahwa secara parsial,masing-masing variabel Electronic Word ofMouth (X1), Social MediaMarketing (X2), dan Lifestyle (X3) berpengaruh terhadap KeputusanPembelian (Y) konsumen Yuika Shop di Kota Bima. Secara simultan,variabel Word of Mouth (X1), Social Media Marketing (X2), dan Lifestyle(X3) berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y) konsumen YuikaShop di Kota Bima. Adapun saran-saran dalam penelitian ini adalahsebagai berikut : 1) Penelitian ini terdapat tiga variabel bebas yang dikurpengaruhnya terhadap variabel keputusan. Untuk penelitian selanjutnyadiharapkan dapat menambah variabel penelitian yang mempengaruhiKeputusan Pembelian monsumen seperti harga, kualitas pelayanan,kualitas produk atau yang lainnya dan dapat mengembangkan indikator-indikator dalam variabel penelitian ini. 2) Untuk meningkatkan danmemperbaiki keputusan pembelian dapat dilakukan dengan terusmenerus meningkatkan kreativitas dari para wartawan selaku pembuatberita. Kreatifitas berita akan memberikan persepsi terhadap kualitasberita yang disajikan maka akan menambah nilai tersendiri bagikonsumen melakukan pembelian. 3) Untuk meningkatkan danmemperbaiki Social Media Marketing, maka upaya yang dilakukan dengancara lebih meningkatkan pemanfaatan media yang digunakan sebagaisarana Social Media Marketing, seperti memanfaatkan media cetak atauelektronik dengan menggunakan Social Media Marketing yang menarikdan inovasi-inovasi baru sehingga membuat konsumen melakukanpembelian.
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