
PENGARUH SOCIAL eWOM TERHADAP SIKAP PADA MEREK DAN NIAT 

BELI KONSUMEN 

 (STUDI PADA VIDEO ULASAN ONLINE DI YOUTUBE UNTUK PRODUK 

PURBASARI HI-MATTE LIP CREAM DI KOTA YOGYAKARTA) 

Skripsi 

Untuk Memenuhi Sebagian Persyaratan Mencapai  

Derajat Sarjana Manajemen (S1) 

Pada Program Studi Manajemen 

Fakultas Bisnis dan Ekonomika Universitas Atma Jaya Yogyakarta 

 

 

 

 

 

 

 

Disusun oleh: 

Anastasia Friska Susanti 

NPM: 14 03 21033 

 

FAKULTAS BISNIS DAN EKONOMIKA  

UNIVERSITAS ATMA JAYA YOGYAKARTA 

 2020 



 

ii 
 

Skripsi 

PENGARUH SOCIAL eWOM TERHADAP SIKAP PADA MEREK DAN NIAT 

BELI KONSUMEN 

 (STUDI PADA VIDEO ULASAN ONLINE DI YOUTUBE UNTUK PRODUK 

PURBASARI HI-MATTE LIP CREAM DI KOTA YOGYAKARTA) 

 

 

 

Disusun oleh: 

Anastasia Friska Susanti 

NPM: 14 03 21033 

Telah dibaca dan disetujui oleh: 

 

 

 

 

Pembimbing 

 

 

Drs. C. Jarot Priyogutomo, MBA   tanggal 13 Desember 2020 

 



     SURAT KETERANGAN 

No. 056/J/I 

 

Berdasarkan dari Ujian Pendadaran yang diselenggarakan pada hari Jumat, 8 Januari 

2021 dengan susunan penguji sebagai berikut: 

 

1. Mahestu N. Krisjanti, SE., M.Sc.IB., Ph.D.   (Ketua Penguji) 

2. Drs. C. Jarot Priyogutomo, MBA.     (Anggota) 

3. Nadia Nila Sari, SE., MBA.      (Anggota)  

  

 

Tim Penguji Pendadaran Program Studi Manajemen Fakultas Bisnis dan Ekonomika 

Universitas Atma Jaya Yogyakarta telah memutuskan bahwa: 

 

Nama  : Anastasia Friska Susanti 

NPM  : 140321033 

 

Dinyatakan 

Lulus Dengan Revisi 

 

Pada saat ini skripsi Anastasia Friska Susanti telah selesai direvisi dan revisian tersebut 

telah diperiksa dan disetujui oleh semua anggota panitia penguji. 

Surat Keterangan ini dibuat agar dapat digunakan untuk keperluan Yudisium kelulusan 

Sarjana Manajemen Fakultas Bisnis dan Ekonomika UAJY. 

 

  

 
 

  



 

iv 
 

PERNYATAAN 

 

Saya yang bertanda tangan di bawah ini dengan sesungguhnya menyatakan bahwa 

skripsi yang berjudul: 

PENGARUH SOCIAL eWOM TERHADAP SIKAP PADA MEREK DAN NIAT 

BELI KONSUMEN 

 (STUDI PADA VIDEO ULASAN ONLINE DI YOUTUBE UNTUK PRODUK 

PURBASARI HI-MATTE LIP CREAM DI KOTA YOGYAKARTA) 

 

benar-benar hasil karya saya sendiri. Pernyataan, ide, maupun kutipan baik langsung 

maupun tak langsung yang bersumber dari tulisan atau ide orang lain dinyatakan 

secara tertulis dalam skripsi ini dalam catatan perut dan daftar Pustaka.  Apabila 

dikemudian hari terbukti bahwa saya melakukan plagiasi Sebagian atau seluruhnya 

dari skripsi ini, maka gelar dan ijazah yang saya peroleh dinyatakan batal dan akan 

saya kembalikan kepada Universitas Atma Jaya Yogyakarta. 

 

 

Yogyakarta, 13 Desember 2020 

Yang menyatakan 

 

 

Anastasia Friska Susanti 



 

v 
 

KATA PENGANTAR 

Puji dan syukur kepada Tuhan Yang Maha Esa atas segala rahmat dan 

berkat yang diberikan sehingga saya dapat menyelesaikan skripsi dengan baik dan 

lancar. Pada penulisan skripsi ini merupakan salah satu syarat untuk memperoleh 

gelar Sarjana Manajemen (S1) pada Program Studi Manajemen Universitas Atma 

Jaya Yogyakarta.  

Skripsi ini dapat berjalan dengan baik dan lancar atas dukungan dan doa dari 

berbagai pihak yang memberikan dukungan kepada saya sampai saat ini. Sehingga 

saya ingin mengucapkan terima kasih sebesar-besarnya. Tanpa dukungan dan doa 

kalian mungkin skripsi ini tidak akan berjalan dengan lancar. Saya ingin 

mengucapkan terima kasih kepada: 

1) Bapak Drs. C. Jarot Priyogutomo, MBA. Selaku dosen pembimbing saya yang 

sangat sabar menunggu setiap kemajuan dari setiap bab yang saya kerjakan 

serta bimbingan dan arahan yang diberikan kepada saya sehingga skripsi yang 

saya tulis dapat terselesaikan walaupun tidak tepat waktu. 

2) Rektor, Dekan, Dosen, dan karyawan bagian akademik, tata usaha, bagian 

perkuliahan, unit perpustakaan di Universitas Atma Jaya Yogyakarta yang telah 

membantu dan memberikan pelayanan terbaik selama ini. 

3) Kedua orangtua saya, papa dan mama yang selalu mengingatkan agar segera 

menuntaskan skripsi ini dan mendoakan saya sehingga bisa menyelesaikannya. 

4) Adik saya Valentina Arum Febrianti yang selalu mengingatkan saya untuk 

menuntaskan skripsi dan mengajak saya untuk pergi ketika sedang jenuh 

mengerjakan skripsi sehingga saya memiliki motivasi untuk menyelesaikannya. 

5) Perpustakaan Atma Jaya Yogyakarta dan coffeeshop yang hampir setiap hari 

saya singgahi untuk menyelesaikan skripsi. 

6) Atma Jaya Yogyakarta yang telah memberikan dukungan dalam berproses 

selama masa studi. 



 

vi 
 

7) Semua pihak yang turut mendoakan dan mendukunguntuk menyelesaikan 

skripsi yang tidak bisa disebutkan satu per satu. 

Penulis menyadari masih banyak kekurangan dalam skripsi ini. Semoga skripsi 

ini dapat berguna dan bermanfaat bagi siapa saja yang membutuhkannya. Sekian 

dan terima kasih. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Yogyakarta, 13 Desember 2020 

Penulis 

 

 

Anastasia Friska Susanti 

 

 



 

vii 
 

MOTTO 

 

 

 

“STAY HUNGRY, 

STAY FOOLISH” 

STEVE JOBS 

 

 

 

 

 

 



 

viii 
 

HALAMAN PERSEMBAHAN 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Skripsi ini dipersembahkan kepada siapa saja yang turut andil dalam 

memberikan semangat dan motivasi atas kelancaran dalam menyelesaikan 

skripsi ini. Saya persembahkan terimakasih. 

 

 



 

ix 
 

DAFTAR ISI 

 

HALAMAN JUDUL ........................................................................................... i 

HALAMAN PERSETUJUAN PEMBIMBING ............................................... ii 

SURAT KETERANGAN LULUS ..................................................................... iii 

HALAMAN PERNYATAAN ............................................................................. iv 

KATA PENGANTAR ......................................................................................... v-vi 

HALAMAN MOTTO ......................................................................................... vii 

HALAMAN PERSEMBAHAN ......................................................................... viii 

DAFTAR ISI ........................................................................................................ ix-xii 

DAFTAR TABEL ............................................................................................... xiii 

DAFTAR GAMBAR ........................................................................................... xiv 

DAFTAR LAMPIRAN ....................................................................................... xv 

BAB I PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang ................................................................................................ 1-10 

1.2 Rumusan Masalah ........................................................................................... 10 



 

x 
 

1.3 Batasan Masalah.............................................................................................. 10 

1.4 Tujuan Penelitian ............................................................................................ 10-11 

1.5 Manfaat Penelitian .......................................................................................... 11 

1.5.1 Manfaat Penelitian Bagi Pihak Perusahaan............................................ 11 

1.5.2 Manfaat Penelitian Bagi Universitas Atmajaya Yogyakarta ................. 12 

1.5.3 Manfaat Penelitian Bagi Penulis ............................................................ 12 

1.6 Sistematika Penulisan ..................................................................................... 12-13 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Media Sosial .................................................................................................... 14 

2.2 Electronic Word of Mouth (eWOM) ................................................................ 15-16 

2.3 Sikap Pada Merek ........................................................................................... 16 

2.4 Sosial eWOM ................................................................................................... 16-17 

2.5 Niat Beli .......................................................................................................... 17-18 

2.6 Penelitian Terdahulu ....................................................................................... 19-21 

2.7 Pengembangan Hipotesis ................................................................................ 21 

2.6.1 Pengaruh antara positif sosial eWOM dengan Sikap Pada Merek ......... 21-22 

2.6.2 Pengaruh antara positif sosial eWOM dengan Niat Beli ........................ 22-23 

2.6.3 Pengaruh antara Sikap Pada Merek dengan Niat Beli ........................... 23 

2.8 Model Penelitian ............................................................................................. 24 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN 



 

xi 
 

3.1 Lokasi, Objek, dan Subjek Penelitian ............................................................ 25 

3.2 Populasi dan Sampel ...................................................................................... 25 

3.2.1 Populasi ................................................................................................. 25-26 

3.2.2 Sampel dan Metode Sampling .............................................................. 26-27 

3.3 Variabel Penelitian dan Definisi Operational Variabel ................................. 27 

3.3.1 Variabel Penelitian ................................................................................ 27 

3.3.2 Operasionalisasi Variabel  .................................................................... 27-29 

3.4 Metode Pengumpulan Data ............................................................................ 29-30 

3.5 Metode Pengukuran Data ............................................................................... 30 

3.6 Metode Pengujian Instrumen Penelitian ........................................................ 31 

3.7 Analisis Model Pengukuran  .......................................................................... 32 

3.7.1 Analisis Model Pengukuran (Outer Model SEM-PLS) ........................ 32-33 

3.7.2 Pengukuran Model Struktural (Inner Model) ....................................... 33-34 

3.8 Pengujian Hipotesis dengan SEM -PLS ........................................................ 34-35 

BAB IV HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

4.1 Gambaran Umum Objek Penelitian ............................................................... 36 

4.1.1 Tempat dan Waktu Penelitian ............................................................... 36 

4.1.2 Karakteristik Profil Responden ............................................................. 37 

4.1.2.1 Deskripsi Responden Berdasarkan Usia ............................................ 37-38 

4.1.2.2 Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir ................... 38 

4.1.2.3 Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan .................................... 39 



 

xii 
 

4.1.2.4 Deskripsi Responden Berdasarkan Pendapatan atau Uang Saku ....... 39-40 

4.2 Pengujian Model Pengukuran ........................................................................ 40-41 

4.2.1 Evaluasi Goodness of Fit- Menilai Outer Model .................................. 41 

4.2.1.1 Convergent validity ............................................................................ 41-44 

4.2.1.2 Discriminant validity ......................................................................... 44-45 

4.2.1.3 Composite Reliability & Cronbach’s Alpha ...................................... 45-47 

4.2.2 Evaluasi Goodness of Fit – Menilai Inner Model ................................. 47-49 

4.3 Pengujian Hipotesis ....................................................................................... 49-50 

4.3.1 Pengaruh eWOM terhadap Sikap Pada Merek  ...................................... 50-51 

4.3.2 Pengaruh eWOM terhadap Niat beli ....................................................... 51 

4.3.3 Pengaruh Sikap Pada Merek terhadap Niat beli ..................................... 51 

4.4 Pembahasan .................................................................................................... 52-55 

BAB V PENUTUP 

5.1 Kesimpulan ..................................................................................................... 56-57 

5.2 Implikasi Manajerial ....................................................................................... 57-58 

5.3 Saran ................................................................................................................ 58-59 

5.4 Keterbatasan Penelitian ................................................................................... 59 

DAFTAR PUSTAKA .......................................................................................... 60-62 

DAFTAR LAMAN .............................................................................................. 63 

 



 

xiii 
 

DAFTAR TABEL 

Tabel 1.1 Pengguna Internet Di Indonesia ............................................................ 2 

Tabel 2.1 Kajian Penelitian ................................................................................... 19-21 

Tabel 3.1 Operasionalisasi Variabel ..................................................................... 28-29 

Tabel 3.2 Pengukuran Data Skala Linkert ............................................................ 30 

Tabel 4.1 Distribusi Responden Berdasarkan Usia ............................................... 37 

Tabel 4.2 Distribusi Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir ..................... 38 

Tabel 4.3 Distribusi Responden Berdasarkan Pekerjaan ...................................... 39 

Tabel 4.4 Distribusi Responden Berdasarkan Pendapatan atau Uang Saku ......... 40 

Tabel 4.5 Outer Loading (Measurement Model) .................................................. 42 

Tabel 4.6 Hasil Average Variance Extracted (AVE) ............................................ 44 

Tabel 4.7 Cross Loading ....................................................................................... 45 

Tabel 4.8 Hasil Uji Reliabilitas (Composite Reliability) ...................................... 46 

Tabel 4.9 Hasil Uji Reliabilitas (Cronbach’s Alpha) ............................................ 46 

Tabel 4.10 Nilai R-Square dan Adjusted R-Square ............................................... 47 

Tabel 4.11 Hasil Uji Kriteria Goodness of Fit ...................................................... 49 

Tabel 4.12 Path Coefficient................................................................................... 50 

 

 

 

 

 

 

 



 

xiv 
 

DAFTAR GAMBAR 

Gambar 1.1 Jumlah pengguna konten media sosial yang sering dikunjungi 

masyarakat Indonesia tahun 2018 .................................................................. 7 

Gambar 1.2 Komentar konsumen dalam video YouTube Rachel Goddard mengenai 

produk purbasari Hi-matte lip cream ............................................................. 8 

Gambar 2.1 Model Penelitian ............................................................................... 24 

Gambar 4.1 Model hubungan Antar Variabel Penelitian Analisis Structural Equation 

Modelling ....................................................................................................... 55 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

xv 
 

DAFTAR LAMPIRAN 

LAMPIRAN 1 Kuesioner Penelitian 

LAMPIRAN 2 Data Responden 

LAMPIRAN 3 Data Kuesioner 

LAMPIRAN 4 Hasil Uji Validitas Dan Reliabilitas 

LAMPIRAN 5 Outer Model Dan Inner Model  

LAMPIRAN 6 Model Fit  

LAMPIRAN 7 Outer Loading Hasil Boostraping 

LAMPIRAN 8 Analisis Dimensi EWOM 

LAMPIRAN 9 Analisis Indirect Effect Antara EWOM, BA, PI 

LAMPIRAN 10 Jurnal Acuan Penelitian 
 

 

 

 

 

 

 



 

xvi 
 

PENGARUH SOCIAL eWOM TERHADAP SIKAP PADA MEREK DAN NIAT 

BELI KONSUMEN 

 (STUDI PADA VIDEO ULASAN ONLINE DI YOUTUBE UNTUK PRODUK 

PURBASARI HI-MATTE LIP CREAM DI KOTA YOGYAKARTA) 

 

Disusun oleh: 

Anastasia Friska Susanti 

NPM: 14 03 21033 

Pembimbing 

Drs. C. Jarot Priyogutomo, MBA 

Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh eWOM terhadap sikap pada 

merek dan Niat Beli konsumen dengan studi pada video ulasan online di sosial media 

youtube untuk produk Purbasari hi-matte lip cream di kota Yogyakarta. Penelitian ini 

dilakukan di kota Yogyakarta dengan membagikan 130 kuesioner kepada wanita di 

kota Yogyakarta. Metode sampling yang digunakan adalah metode purposive 

sampling. Alat analisis yang digunakan oleh peneliti adalah Stuctural Equation 

Modelling Partial Least Squares (SEM-PLS). Hasil dari penelitian ini menunjukkan 

bahwa eWOM memiliki pengaruh yang positif terhadap Sikap Pada Merek dan Niat 

Beli. Sikap Pada Merek juga memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Niat 

Beli. 

Kata Kunci: Media Sosial, eWOM,  Sosial eWOM, Sikap Pada Merek, Niat Beli, SEM-

Partial Least Square 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Di era globalisasi saat ini, perkembangan zaman sudah semakin 

cepat dan modern dengan adanya teknologi. Dengan berkembangnya 

teknologi pula, masyarakat sudah tidak asing lagi mendengar kata internet. 

Menjadikan pertumbuhan internet yang semakin berkembang di pasar dan 

merangkak naik seiring bergantinya tahun. Akan adanya internet siapa saja 

dapat mengakses informasi yang diinginkan secara cepat dan efisien. 

Kehadiran akan adanya internet seolah telah menghilangkan batas antara 

jarak dan waktu untuk mendapatkan sebuah informasi.  

Dengan adanya internet setiap individu dapat berkomunikasi dan 

terhubung satu dengan lainnya di negara manapun. Seluruh masyarakat di 

dunia mengandalkan internet dalam kesehariannya. Tak dipungkiri 

Indonesia juga menjadi pengguna internet. Hal tersebut sudah sangat lumrah 

bagi seluruh penduduknya.  

Di Indonesia saat ini penggunaan internet sudah sangat banyak, dan 

sangat akrab dengan kehidupan sehari-hari. Tak heran dari kemunculannya 

diawal pertama dikenalkan di Indonesia pada tahun 2008 akan penggunaan 
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internet, membuat pertumbuhan pengguna internet di Indonesia semakin 

meningkat. Penggunaan internet pun sangat dibutuhkan dan diminati oleh 

masyarakat Indonesia terlebih kalangan millennial yang sangat 

mengandalkan internet untuk mempermudah dalam memenuhi segala 

kebutuhan hidupnya. Salah satu survei yang dilakukan oleh Asosiasi 

Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII) menyebutkan, pengguna 

internet pada tahun 2018 lebih dari setengah penduduk Indonesia telah 

terhubung dengan internet sebanyak 171,16 juta jiwa. Dengan presentase 

64,8% dari jumlah keseluruhan penduduk Indonesia. Hal tersebut tercatat 

dalam data dari survei Asosiasi Penyelenggaraan Jasa Internet Indonesia 

(APJII).  

Tabel 1.1  

Pengguna Internet Di Indonesia 

 

Sumber: Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (apjii.or.id). Diakses 

dari https://apjii.or.id/survei 

Tahun Jumlah Penduduk 

(Juta) 

Jumlah Pengguna 

Internet (Juta) 

Penetrasi 

(%) 

2013 248,9 82 28,6 

2014 252,4 88,1 34,9 

2015 255,5 110,2 43,13 

2016 252,2 132,7 51,8 

2017 262 143,26 54,68 

2018 264,16 171,17 64,8 

https://apjii.or.id/survei
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Dengan adanya internet masyarakat sangat terbantu dalam 

menjalankan aktivitas kehidupannya secara praktis dan efisien. Internet juga 

menjadikan masyarakat untuk dapat mengakses berbagai informasi yang 

diinginkannya. Mengakses informasi melalui internet lebih dikenal dengan 

electronic word of mouth (eWOM).  

Electronic Word Of Mouth (eWOM) membantu konsumen untuk 

mendapatkan informasi seputar produk yang diinginkannya. Menurut 

(Dwyer et al., 2007) dalam Kudeshia & Kumar (2017) Electronic word 

of mouth (eWOM) dapat berlangsung di beberapa saluran online seperti 

forum diskusi, ulasan produk, situs jejaring sosial, dan email. Cheung 

dan Lee (2012) eWOM memiliki perbedaan dengan tradisional word of 

mouth (WOM), pertama tidak seperti tradisional WOM, eWOM terjadi pada 

saat penggunaan teknologi elektronik seperti forum diskusi online, blog, 

electronic bulletin board, dan sosial media. Kedua, eWOM lebih mudah 

diakses daripada tradisional WOM, sebagian besar informasi berbasis teks 

di internet yang dapat diarsipkan yang kemudian hari dapat diakses kembali.  

Melalui review positif maupun negatif akan pendapat mengenai 

produk tersebut di media sosial eWOM menjadi suatu tempat yang sangat 

penting bagi konsumen untuk mendapatkan informasi seputar produk yang 

diinginkannya dan dianggap efektif, karena eWOM sangat mudah untuk 

diakses dan jangkauannya yang luas. Menurut Henning-Thurau et al., 
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(2004) yang dikutip dalam Kudeshia & Kumar (2017) dalam penelitiannya 

yang membahas tentang motivasi konsumen melakukan komunikasi 

eWOM, menjelaskan bahwa eWOM merupakan pernyataan positif atau 

negatif yang dibuat oleh konsumen potensial, konsumen riil, atau konsumen 

yang sebelumnya sudah pernah menggunakan produk tentang sebuah 

produk atau perusahaan yang dapat diakses oleh banyak orang atau institusi 

melalui internet.  

Kemunculan internet mendorong banyaknya konsumen untuk 

menggunakan media sosial. Pookulangara & Koesler (2011) dalam Hafeez 

et al., (2017) Media sosial adalah metode komunikasi yang banyak 

digunakan di kalangan anak muda. Media sosial dimanfaatkan dengan 

mudah untuk menyebarkan kejadian yang sedang berlangsung maupun 

membagikan pengalaman mengenai suatu produk yang telah dicobanya. 

Pengguna media sosial dapat dengan bebas mengapresiasikan opininya. 

Pada abad-21 ini media sosial sudah berkembang sangat pesat sehingga 

banyak sekali masyarakat yang sudah menggunakannya dan mengetahui 

keberadaannya. Bahkan, media sosial sudah menjadi gaya hidup tersendiri 

bagi kalangan anak muda. Tak tanggung–tanggung mereka dapat 

menghabiskan seluruh waktu dalam kesehariannya dengan berkutat dengan 

media sosial melalui aplikasi-aplikasi yang telah tersedia 
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Sehingga orang-orang yang hidup di abad-21 sudah merasa terbiasa 

akan hidup berdampingan dengan teknologi. Hal tersebut terlihat dari 

berbagai karakteristik yang dimunculkan, misalnya: memiliki banyak akses 

untuk memperoleh berbagai macam informasi yang ingin diperolehnya, 

kecepatan perubahan akan alat teknologi serta jasa. Media Sosial memiliki 

kekuatan yang kuat sebagai referensi konsumen untuk mendapatkan 

informasi terhadap sebuah produk dari merek yang diinginkannya, tidak 

hanya itu media sosial juga dimanfaatkan untuk mengikuti social 

networking. Disini pemanfaatan media sosial digunakan untuk membaca 

blog, melihat ulasan online, serta melakukan kontribusi untuk menulis suatu 

ulasan. Terjadinya interaksi serta adanya kontribusi dari konsumen untuk 

menyampaikan pendapatnya melalui ulasan online di media sosial. 

Kudeshia & Kumar (2017) mengatakan bahwa media sosial dapat terbagi 

dari tiga kategori: 

(1) media sosial berorientasi jaringan yang mencakup komunikasi antar 

keluarga, teman dan kolega; misalnya, YouTube, Pinterest, dan Facebook. 

(2) media berbasis kolaborasi yang memfasilitasi pertukaran informasi 

non-pribadi di pengaturan rumah atau kantor; misalnya, blog, wiki, 

webinar, atau forum seperti obrolan dan papan pengumuman. 

(3) media berbasis hiburan terutama digunakan oleh orang-orang untuk 

hiburan tetapi juga bias melibatkan interaksi. 
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Salah satu media sosial yang sedang populer seiring dengan 

perkembangan teknologi adalah situs video online. Dimana YouTube 

menjadi situs video online terpopuler yang sudah diakses oleh masyarakat 

di seluruh dunia. Menurut Zhang, 2013 dalam Hafeez et al., 2017 konsumen 

menghabiskan waktunya dengan rentang rata-rata 3, 5, dan 6 jam dalam 

kesehariannya pada media sosial Google, Youtube, dan Facebook masing-

masingnya. YouTube merupakan salah satu platform media sosial yang 

memungkinkan pengguna untuk mengunggah, menonton dan berbagi video 

(Kraut & Resnick, 2011) dalam (Aziza & Astuti, 2019). Hal tersebut 

memotivasi seseorang untuk dapat terlibat dalam video online. Seriring 

perkembangannya, konsumen mulai menggunakan YouTube sebagai wadah 

untuk menampung segala pendapat yang disampaikan oleh konsumen 

setelah menggunakan produk yang telah dibeli dan digunakan oleh 

konsumen tersebut. Survei dari APJI tahun 2018 penduduk di Indonesia 

yang telah mengakses internet untuk melihat dan menonton YouTube 

sebagai konten media sosial yang sering dikunjungi sebanyak 15,1%. 

Mendorong masyarakat untuk dapat meciptakan suatu konten yang 

bermanfaat untuk membantu orang lain menentukan keputusan dalam 

membeli. 
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Gambar 1.1  

Jumlah pengguna konten media sosial yang sering dikunjungi 

masyarakat Indonesia tahun 2018 

Sumber: Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (apjii.or.id). Diakses 

dari https://apjii.or.id/survei 

Seseorang yang memiliki peran dalam membuat dan menyampaikan 

pendapat dalam video di konten media sosial YouTube dapat menarik 

konsumen untuk mendapatkan informasi dalam video melalui ulasannya. 

Kemudian, setelah melakukan ulasan pembuat konten video tersebut akan 

menyampaikan rekomendasi yang positif terhadap produk yang telah 

dibelinya. Adanya rekomendasi ataupun ulasan yang diberikan konsumen 

lain misalnya dalam sebuah sharing review platform ataupun komunitas, 

akan mampu mempengaruhi niat beli konsumen (Jalilvand, 2012). (Sa’ait et 

al., 2016) dikutip oleh (Khan & Ali, 2017) dalam binis modern saat ini 

https://apjii.or.id/survei
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positif eWOM menjadi hal yang sangat penting untuk menarik pelanggan, 

eWOM sangat efektif untuk menarik niat beli pelanggan.  

 

Gambar 1.2 

Komentar konsumen dalam video YouTube Rachel Goddard mengenai 

produk purbasari Hi-matte lip cream. 

(Sumber: https://www.youtube.com/watch?v=-xJMnIsXvqk&t=4s , diakses pada 15 

November 2019) 

 

Pembuat konten video juga memiliki peran lain untuk membatu 

perusahaan dalam melalui ulasan mengenai suatu produk. Mengenalkan 

brand dari suatu perusahaan dari produk yang diulasnya. Dari video yang 

dibuat dan diunggah oleh konsumen yang melakukan ulasan sebuah produk 

tersebut, sehingga konten media sosial Youtube mendapatkan peluang untuk 

memperkenalkan sikap pada merek sebuah perusahaan. Sikap pada merek 

https://www.youtube.com/watch?v=-xJMnIsXvqk&t=4s
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mengacu pada arah dan kekuatan persepsi yang dimiliki konsumen terhadap 

suatu merek (Yoon & Park, 2012) dalam (Chuchu et al., 2018). Sikap pada 

merek merupakan ukuran penting dalam menentukan kemungkinan 

perilaku pembelian di antara pelanggan saat ini dan calon pelanggan.  

Purbasari merupakan merek dari PT Gloria Origita Cosmetics yang 

berasal dari Indonesia. Merek kosmetik Purbasari memiliki beberapa 

produk kosmetik dan beberapa produknya dapat dikategorikan ramah 

dikantong masyarakat terutam mahasiswa. Membuat remaja wanita di 

Indonesia sangat tertarik akan produk lipstik Purbasari Hi-matte lip cream. 

Produk Hi-matte lip cream merupakan produk lipstik matte pertama yang 

dirilis oleh merek Purbasari. Banyak remaja wanita yang ingin mengetahui 

bagaimana produk tersebut memberikan efek cantik dan mendengar ulasan 

online pada video dari produk hi matte lip cream di YouTube.  

Maka dari itu penelitian ini akan membahas mengenai review online 

produk purbasari Hi-matte lip cream di media sosial YouTube, untuk 

mengetahui apakah dari video ulasan produk purbasari Hi-matte lip cream 

dapat memotivasi para remaja wanita untuk melakukan pembelian terhadap 

produk Hi-matte lip cream Purbasari. Sesuai pada judul yang dalam 

penelitian ini yaitu “PENGARUH SOSIAL eWOM TERHADAP SIKAP 

PADA MEREK DAN NIAT BELI KONSUMEN (STUDI PADA VIDEO 
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ULASAN ONLINE DI YOUTUBE UNTUK PRODUK PURBASARI HI-

MATTE LIP CREAM DI KOTA YOGYAKARTA)”. 

1.2 Rumusan Masalah  

1.2.1 Apakah sosial Electronic Word of Mouth memiliki pengaruh terhadap Sikap 

Pada Merek untuk produk Hi-matte lip cream Purbasari? 

1.2.2 Apakah sosial Electronic Word of Mouth memiliki pengaruh terhadap niat 

beli konsumen untuk produk Hi-matte lip cream Purbasari? 

1.2.3 Apakah Sikap Pada Merek memiliki pengaruh terhadap niat beli konsumen 

untuk produk Hi-matte lip cream Purbasari? 

1.3 Batasan Masalah  

Berdasarkan penjelasan diatas dan untuk menghindari terjadinya 

perluasan permasalahan sehingga dapat mencapai tujuan yang di harapkan, 

maka penelitian ini memfokuskan pada masalah pengaruh dari sosial eWOM 

terhadap sikap pada merek dan niat beli (studi pada video ulasan online di 

Youtube untuk produk purbasari Hi-matte lip cream). 

1.4 Tujuan Penelitian 

Sesuai dengan latar belakang dan rumusan masalah, maka tujuan yang 

ingin dicapai dalam penelitian ini adalah: 
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1. Untuk mengetahui apakah Sosial Electronic Word of Mouth memiliki 

pengaruh terhadap Sikap Pada Merek untuk produk Hi-matte lip 

cream Purbasari di kota Yogyakarta. 

2. Untuk mengetahui apakah Sosial Electronic Word of Mouth memiliki 

pengaruh terhadap niat beli konsumen untuk produk Hi-matte lip 

cream Purbasari di kota Yogyakarta. 

3. Untuk mengetahui apakah Sikap Pada Merek memiliki pengaruh 

terhadap niat beli konsumen untuk produk Hi-matte lip cream 

Purbasari di kota Yogyakarta. 

1.5 Manfaat Penelitian 

1.5.1 Bagi Pihak Perusahaan 

Penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi perusahaan dalam 

menganalisis pengaruh sosial electronic word of mouth terhadap sikap pada 

merek dan niat beli. Sehingga dapat menghadapi perubahan sikap dari 

konsumen untuk melakukan pembelian produk. Serta memberikan solusi 

efektif untuk memecahkan masalah pemasaran yang berkaitan dengan sosial 

electronic word of mouth, sikap pada merek dan niat beli konsumen terhadap 

suatu produk perusahaan. 
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1.5.2 Bagi Universitas Atmajaya Yogyakarta 

Diharapkan penelitian ini dapat digunakan sebagai masukan bagi 

pihak lain yang ingin melakukan penelitian lebih lanjut, serta sebagai salah 

satu bahan bacaan untuk menambahkan wawasan tentang pengaruh sosial 

electronic word of mouth terhadap sikap pada merek dan niat beli. 

1.5.3 Bagi Penulis 

Penelitian ini diharapkan agar penulis dapat menerapkan ilmu-ilmu 

yang diperoleh selama menempuh kuliah dapat menambah wawasan penulis 

di bidang pemasaran dan perilaku konsumen yang dijadikan bekal untuk 

dunia kerja nantinya. Serta dapat membagikan hasil penelitian kepada 

pihak-pihak yang berkepentingan lainnya untuk kemudian hari. 

1.6 Sistematika Penulisan 

 BAB I: Pendahuluan 

Bab ini berisi tentang latar belakang, rumusan masalah, batasan 

masalah, tujuan penelitian, dan sistematika penulisan penelitian. 

 BAB II: Tinjauan Pustaka  

Bab ini berisi teori yang berhubungan dengan penelitian ini, yaitu 

tentang teori Media Sosial, eWOM, Sosial eWOM, Sikap Pada Merek dan 
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Niat Beli. Bab ini juga meliputi penelitian terdahulu, pengembangan 

hipotesis, dan model penelitian. 

BAB III: Metode Penelitian  

Bab ini berisi Lingkup penelitian, metode sampling dan teknik 

pengumpulan data, metode pengukuran data, definisi operasional dan 

pengukuran variabel, dan metode analisis data. 

BAB IV: Hasil dan Pembahasan  

Bab ini berisi hasil olah data, analisis, dan hasil yang diperoleh 

dalam penelitian.  

BAB V: Penutup  

Bab ini berisi hasil kesimpulan dari penelitian yang telah selesai 

dilakukan, implikasi menejerial serta saran bagi penelitian selanjutnya. 

Dalam bab ini juga dijelaskan mengenai kelemahan yang terdapat dalam 

penelitian yang telah dilakukan. 
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BAB V 

PENUTUP 

 

Pada bab V ini, penulis akan mengambil kesimpulan dari hasil penelitian 

yang telah dilakukan. Selanjutnya penulis membuat implikasi manajerial, 

merumuskan saran dan memaparkan keterbatasan penelitian. Kesimpulan, 

implikasi manajerial, saran, dan keterbatasan penelitian tersebut adalah sebagai 

berikut:  

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian ini, kesimpulan yang dapat penulis 

ambil dari penelitian ini adalah sebagai berikut:  

1. eWOM memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap sikap 

pada merek Purbasari Hi-Matte Lip Cream. Hal ini berarti bahwa 

eWOM memiliki pengaruh terhadap sikap pada merek, maka H1: 

dapat diterima. eWOM mampu memprediksi 53,3% perubahan sikap 

pada merek Purbasari Hi-Matte Lip Cream. Penelitian ini sejalan 

dengan Kudeshia dan Kumar (2017) bahwa eWOM  berpengaruh pada 

sikap pada merek.. 

2. eWOM memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap niat 

beli konsumen pada produk Purbasari Hi-Matte Lip Cream. Hal ini 

berarti bahwa eWOM memiliki pengaruh terhadap niat beli, maka H2: 
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dapat diterima. eWOM mampu memprediksi 74,4% perubahan niat 

beli konsumen pada produk Purbasari Hi-Matte Lip Cream. Hasil ini 

sejalan dengan Abubakar et al., (2016) bahwa eWOM dapat 

mempengaruhi niat beli. 

3. Sikap pada merek memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap niat beli konsumen pada produk Purbasari Hi-Matte Lip 

Cream. Hal ini berarti bahwa sikap pada merek memiliki pengaruh 

terhadap niat beli, maka H3: dapat diterima. Sikap pada merek mampu 

memprediksi 74,4% perubahan niat beli konsumen pada produk 

Purbasari Hi-Matte Lip Cream. Penelitian ini sejalan dengan Elseidi 

& Baz (2016) menemukan bahwa sikap pada merek berpengaruh 

terhadap niat beli. 

5.2 Implikasi Manajerial 

Niat beli konsumen yang tinggi pada produk atau jasa perusahaan 

menrupakan sinyal bahwa produk atau jasa perusahaan diminati konsumen 

untuk dibeli. Niat beli konsumen pada produk atau jasa harus diciptakan dan 

terus ditingkatkan. Oleh sebab itu setiap perusahaan harus melakukan 

berbagai macam cara untuk meningkatkan niat beli konsumen tersebut. Niat 

beli pada penelitian ini secara nyata dipengaruhi oleh eWOM dan sikap pada 

merek yang baik pada produk atau jasa perusahaan. Artinya, untuk 

meningkatkan niat beli konsumen, perusahaan dapat melakukan berbagai 
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macam cara melalui stimuli eWOM guna menciptakan sikap positif 

konsumen pada produk atau jasa yang dijual. Berdasarkan hal tersebut maka 

perusahaan harus memilih cara-cara yang efektif dan efisien untuk 

membetuk eWOM yang positif dalam rangka meningkatkan sikap pada 

merek maupun terhadap niat beli. 

5.3 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, kesimpulan dan impliaksi manajerial 

di atas, penulis merumuskan saran mengacu cari temuan hasil penelitian 

sebagai berikut: 

1. Peningkatan eWOM fokus dilakukan dengan mengacu indikator 

“Saya sering melihat/menyaksikan konsumen/teman memposting 

produk Purbasari Hi-Matte Lip Cream yang saya inginkan untuk 

memastikan saya membeli produk yang benar”. Cara-cara yang 

dapat dilakukan antara lain adalah dengan menposting lebih banyak 

testimoni konsumen yang puas atas penggunaan produk Purbasari 

Hi-Matte Lip Cream. Selain itu, penggunaan influencer dengan 

tingkat kredibilitas yang tinggi dan memiliki tingkat kesamaan atau 

kesesuaian yang tinggi antara influencer dengan produk juga dapat 

dilakukan utuk membangun sikap maupun niat beli konsumen. 

2. Fokus peningkatan pada variabel sikap pada merek dilakukan 

mengacu pada indikator “Saya merasa nyaman menggunakan 
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produk Purbasari Hi-Matte Lip Cream”. Cara-cara yang dapat 

dilakukan antara lain adalah dengan memberikan informasi lebih 

lengkap mengenai manfaat, cara pemakaian hingga informasi 

mengenai risiko yang mungkin terjadi atas konsumsi produk 

Purbasari Hi-Matte Lip Cream. Hal ini dilakukan dengan tujuan agar 

konsumen memiliki pengetahuan yang lebih banyak atas produk 

Purbasari Hi-Matte Lip Cream dan merasa lebih nyaman dalam 

penggunaan produk Purbasari Hi-Matte Lip Cream.  

5.4 Keterbatasan Penelitian 

Keterbatasan yang melingkupi penelitian ini antara lain adalah 

sampel penelitian yang dibatasi pada konsumen usia 18 sampai 26 tahun 

dan hanya menggunakan sampel sebanyak 130 orang responden. 

Berdasarkan hal tersebut maka hasil penelitian ini tidak dapat 

digenaralisasikan secara umum mengenai perilaku konsumsi konsumen 

pengguna produk Purbasari Hi-Matte Lip Cream. 

 

 

 

 

 

 



60 
 

 

 
 

 

 

DAFTAR PUSTAKA 

 

Abdillah, W., Hartono. (2015). Partial Least Square (PLS). Yogyakarta: Penerbit 

Andi. 

Abubakar, A. & Ilkan, Mustafa & Sahin, Pinar. (2016). E-WOM, e-Referral and 

gender in the virtual community. Marketing Intelligence & Pla nning. 34. 

692-710. 10.1108/MIP-05-2015-0090. 

Alkailani, M. (2016). Electronic Word of Mouth (EWOM) And Its Effect on 

Consumers Decisions to Buy Products and Services in Traditional Stores in 

Jordan. Journal of Competitiveness Studies, 24(4), 237-250 

Ali, M., Ilyas, M., & Rehman, C. A. (2016). Impact of Customer Centric Marketing 

Mix Elements on Customer Buying Behavior: An Empirical Investigation 

in Context of FMCG Industry of Pakistan. Kuwait Chapter of the Arabian 

Journal of Business and Management  Review, 5(5), 30-42. 

Anderson, K., Knight, D., Pookulanga, S. & Josiam, B., 2014, ‘Influence of hedonic 

and utilitarian motivations on retailer loyalty and purchase intention: A 

Facebook perspective’. Journal of Retailing and Consumer Services 21(5), 

773–779 

Aziza, Dhiyaa & Astuti, Rifelly. (2019). Evaluating The Effect of YouTube 

Advertising towards Young Customers’ Purchase Intention. 10.2991/icbmr-

18.2019.16. 

Calvo-Porral, C., & Lévy-Manginb, J.-P. (2017). Store brands’ purchase intention: 

Examining the role of perceived quality. European Research on 

Management and Business Economics, 90-95. 

Cheung, Christy M. K., & M. Lee.  (2012). What drives consumers to spread 

electronic word of mouth in online consumer-opinion platforms. Decis. 

Support Syst. 53 (2012): 218-225. 

Chuchu, Tinashe., Venter de Villiers, Marike., Chinomona, Richard. (2018). The 

influence of store environment on brand attitude, brand experience and 

purchase intention. South African Journal of Business Management. 49. 

10.4102/sajbm.v49i1.186. 



61 
 

 

 
 

 

 

Elseidi, R.I., & El-Baz, D. (2016). Electronic Word of Mouth effects on Consumers, 

Brand Attitudes, Brand Image and Purchase Intention: An Empirical Study 

in Egypt. The Business and Management Review, Vol. 7, No. 5. 

Ghozali, I. and Latan, H. (2015). Partial Least Square Konsep, Teknik dan Aplikasi 

Menggunakan Program Smartpls 3.0. Edisi 2. Semarang: Badan Penerbit 

Universitas Diponegoro. 

Ghozali, Imam. (2014). Structural Equation Modeling, Metode Alternatif dengan 

Partial Least Square (PLS). Edisi 4. Semarang: Badan Penerbit Universitas 

Diponegoro. 

Hafeez, H., A., Manzoor, A., & Salman, F. (2017). Impact of Social Networking 

Sites on Customer Purchase Intention: An Analysis of Restaurants in 

Karachi. Journal of Business Strategies, 11(1), 1-20,171-172.  

Hair, J. F., Hult, G. T., Ringle, C., & Sarstedt, M. (2017). A Primer on Partial Least 

Squares Structural Equation Modeling (PLS-SEM): Edition 2. California: 

SAGE 

Hudson, S., Roth, M. S., Madden, T. J. and Hudson, R. (2015). The Effects of Social 

Media on Emotions, Brand Relationship Quality, and Word of Mouth: An 

Empirical Study of Music Festival Attendees. Journal Tourism 

Management, 47, 68-76. 

 

Hussein, Ananda S. (2015). Penelitian Bisnis dan Manajemen Menggunakan Partial 

Least Squares (PLS) dengan smartPLS 3.0. Universitas Brawijaya. 

 

Hwang, K. and Zhang, Q. (2018). Influence of Parasocial Relationship Between 

Digital Celebrities and Their Followers on Followers’ Purchase and 

Electronic Word-of-Mouth Intentions, and Persuasion Knowledge. 

Computers in Human Behavior. 87, 155–173 

 

Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Marketing Management 15th edition. England: 

Pearson. 

Khan, K. and Ali, M. (2017). Impact of Electronic Word Of Mouth on Customer 

Purchase Intention in Footwear Industry of Pakistan. Kuwait Chapter of the 

Arabian Journal of Business and Management Review, 6(12), 52-63. 

Khan, G.F., Sokha, V. (2014). Virality Over YouTube: An Empirical Analysis. 

Journal Internet Research, Vol. 24 Iss: 5, pp.629 – 647 

 



62 
 

 

 
 

 

 

Kudeshia, C., & Kumar, A. (2017). “Social e-WOM: Does It Affect the Brand 

Attitude and Purchase Intention of Brands?”. Management Research 

Review, Vol. 40 No. 3, pp. 310-330.   

 

Ha, N, M., & Lam, N, H. (2017). "The Effects of Celebrity Endorsement on 

Customer’s Attitude toward Brand and Purchase Intention,". International 

Journal of Economics and Finance. Canadian Center of Science and 

Education, vol. 9(1), pages 64-77, January. 

 

Samuel, H., Lianto, A.(2014). Analisis eWOM, Brand Image, Brand Trust Dan 

Minat Beli Produk Smartphone Di Surabaya. Journal  Marketing 

Management. North America. 

Schivinski, B., & Dąbrowski, D. (2016). The Effect of Social Media 

Communication on Consumer Perceptions of Brands. Journal of Marketing 

Communications, 22:2, 189-214. 

Sugiyono, (2017). Metode Penelitian Kuantitatif Kualitatif R&B. Bandung: 

Aflabeta. 

Zhao, W., Liu, J., He, Y., Lin, C., Rong. and Wen, J. (2015). A Computational 

Approach to Measuring the Correlation Between Expertise and Social 

Media Influence for Celebrities on Microblogs. World Wide Web 2016 

19:865–886  

 

 

 

  

https://www.emerald.com/insight/search?q=Chetna%20Kudeshia
https://www.emerald.com/insight/search?q=Amresh%20Kumar
https://www.emerald.com/insight/publication/issn/2040-8269
https://www.emerald.com/insight/publication/issn/2040-8269
https://ideas.repec.org/a/ibn/ijefaa/v9y2017i1p64-77.html
https://ideas.repec.org/a/ibn/ijefaa/v9y2017i1p64-77.html
https://ideas.repec.org/s/ibn/ijefaa.html
https://ideas.repec.org/s/ibn/ijefaa.html


63 
 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

LAMPIRAN 1 

KUESIONER PENELITIAN 
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KUESIONER 

Dengan hormat, 

Sehubungan dengan kegiatan penelitian yang saya lakukan dengan judul 

“Pengaruh Sosial eWOM (Electronic Word of Mouth) Terhadap Brand Attitude 

Dan Niat Beli Konsumen Pada Produk Purbasari Hi-Matte Lip Cream di kota 

Yogayakarta”. Saya bermaksud mengajukan permohonan pengisian kuesioner. 

Adapun tujuan dari kuesioner ini adalah sebagai bahan masukan untuk 

memperoleh data yang akurat dalam penyusunan tugas akhir. Saya sangat 

menghargai partisipasi anda dalam menjawab kuesioner ini. Atas kesediaannya 

dalam meluangkan waktu untuk mengisi kuesioner ini, saya ucapkan 

terimakasih. 

Anastasia Friska Susanti  

NPM : 140321033 

BAGIAN 1: PERTANYAAN FILTER 

Pilihlah salah satu jawaban pada setiap pertanyaan dengan memberikan tanda 

silang pada jawaban yang tersedia. 

1. Apakah anda mempunyai akun Youtube? 

A.Ya (lanjut pertanyaan berikutnya)  B.Tidak 

2. Apakah anda mengetahui produk Purbasari Hi-Matte Lip Cream? 

A.Ya (lanjut pertanyaan berikutnya)  B.Tidak 

3. Apakah anda pernah melihat/menyaksikan review atau ulasan dan komentar 

mengenai produk Purbasari Hi-Matte Lip Cream dari video di Youtube oleh 

Rachel Goddard? 

A.Ya (lanjut pertanyaan berikutnya)  B.Tidak 
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4. Dalam satu minggu, berapa jam waktu yang anda gunakan untuk menonton 

video di Youtube? 

A. kurang dari 1 jam per minggu  B. 2 – 3 jam per minggu 

C. 3 – 4 jam per minggu   C. lebih dari 5 jam per minggu 

5. Apakah anda berdomisili di Yogyakarta? 

A.Ya (lanjut pertanyaan berikutnya)  B.Tidak 

 

BAGIAN 2: DATA RESPONDEN 

 

Pilihlah salah satu jawaban pada setiap pertanyaan dengan memberikan tanda 

silang pada jawaban yang tersedia. 

6. Usia    : A. 18 - 20                                  C.24 – 26  

   B. 21 - 23        

    7.  Pendidikan terakhir  : A. SMA        C.SARJANA(S1/S2/S3) 

       B. DIPLOMA     

          8. Pekerjaan   : A.Pelajar/Mahasiwi C.Pegawai Swata 

       B. Pegawai Negri Sipil 

          9. Pendapatan perbulan :  A. <1.000.000      C. 2.000.001 - 3.000.000 

        B. 1.000.001 - 2.000.000    D.>3.000.001 

BAGIAN 3: CARA PENGISIAN 

1.   Bacalah sebaik-baiknya setiap pertanyaaan dan setiap alternatif 

jawaban yang diberikan. 

2.   Pilih alternatif jawaban yang paling sesuai menurut anda dan 

berikan tanda tanda check list (√). 
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Keterangan : 

1. SS = Sangat Setuju           

2. S = Setuju                       

3. N = Netral   

3. TS = Tidak Setuju 

4. STS = Sangat Tidak Setuju 

I. SOCIAL EWOM 

No Pernyataan 
Jawaban 

STS TS N S SS 

1 Saya sering melihat/menyaksikan video review 

online dan komentar dari konsumen lain, untuk 

memastikan saya membeli produk/merek yang 

benar. 

     

2 Saya sering melihat/menyaksikan video review 

online dan komentar dari konsumen lain, untuk 

mengetahui produk/merek tersebut 

memberikan kesan menarik kepada orang lain. 

     

3 Saya sering melihat/menyaksikan video review 

online dan komentar dari konsumen lain, untuk 

mengumpulkan lebih banyak informasi 

mengenai produk/merek. 

     

4 Saya sering melihat/menyaksikan video review 

online dan komentar konsumen lain, untuk 

membuat saya percaya diri dalam memutuskan 

membeli produk/merek. 

     

 

 

 

 

II. SIKAP PADA MEREK 

No Pernyataan 
Jawaban 

STS TS N S SS 

5 Saya merasa nyaman dengan merek Purbasari.      

6 Purbasari memiliki reputasi yang baik.      

7 Saya menyukai merek Purbasari.      
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8 Purbasari merupakan merek yang masuk akal.      

 

 

 

III. NIAT BELI 

No Pernyataan 
Jawaban 

STS TS N S SS 

9 Saya akan membeli produk Purbasari Hi-Matte 

Lip Cream. 

     

10 Saya akan membeli produk Purbasari Hi-Matte 

Lip Cream dibandingkan dengan produk Lip 

Cream lainnya. 

     

11 Saya bermaksud membeli produk Purbasari 

Hi-Matte Lip Cream juga dimasa mendatang. 
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LAMPIRAN 2 

DATA RESPONDEN 
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NO USIA PENDIDIKAN 
TERAKHIR 

PEKERJAAN PENDAPATAN 

1 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

2 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

3 24 S1 Pegawai Swata > 3.000.000 

4 21 DIPLOMA Pegawai Swata  > 3.000.000 

5 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

6 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

7 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

8 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

9 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

10 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

11 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

12 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

13 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

14 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

15 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

16 21 S1 Pegawai Swata > 3.000.000 

17 21 S1 Pegawai Swata > 3.000.000 

18 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

19 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

20 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

21 18 S1 Pegawai Negri Sipil > 3.000.000 

22 24 S1 Pegawai Swata > 3.000.000 

23 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

24 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

25 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

26 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

27 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

28 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

29 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

30 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

31 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

32 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

33 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

34 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

35 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

36 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 
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37 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

38 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

39 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

40 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

41 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

42 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

43 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

44 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

45 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

46 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

47 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

48 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

49 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 2.000.000 – 3.000.000 

50 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

51 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

52 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 2.000.000 – 3.000.000 

53 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

54 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

55 24 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

56 24 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

57 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

58 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

59 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

60 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

61 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

62 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

63 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

64 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

65 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

66 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

67 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

68 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 2.000.000 – 3.000.000 

69 21 S1 Pegawai Swata  > 3.000.000 

70 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

71 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 2.000.000 – 3.000.000 

72 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

73 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

74 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 
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75 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

76 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

77 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

78 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

79 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

80 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

81 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

82 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

83 24 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

84 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

85 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

86 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

87 21 S1 Pegawai Swata  > 3.000.000 

88 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

89 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 2.000.000 – 3.000.000 

90 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

91 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

92 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

94 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

94 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

95 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

96 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

97 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

98 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

99 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

100 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

101 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

102 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

103 21 DIPLOMA Pegawai Swata 2.000.000-3.000.000 

104 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

105 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

106 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

107 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

108 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

109 21 S1 Pegawai Swata  > 3.000.000 

110 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

111 24 S1 Pegawai Negri Sipil  > 3.000.000 

112 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 2.000.000 – 3.000.000 



72 
 

 

 
 

 

 

113 18 SMA Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

114 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 2.000.000 – 3.000.000 

115 21 DIPLOMA Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

116 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 2.000.000 – 3.000.000 

117 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

118 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

119 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

120 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

121 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

122 21 S1 Pegawai Swata  > 3.000.000 

123 24 S1 Pegawai Swata  > 3.000.000 

124 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

125 18 SMA Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

126 24 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 

127 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

128 18 SMA Pelajar/Mahasiwi 1.000.000-2.000.000 

129 21 SMA Pelajar/Mahasiwi 2.000.000 – 3.000.000 

130 21 S1 Pegawai Swata 2.000.000 – 3.000.000 
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LAMPIRAN 3 

DATA KUESIONER 
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NO EWOM 
1 

EWOM 
2 

EWOM 
3 

EWOM 
4 

BA 
1  

BA 
2 

BA 
3 

BA 
4 

PI 
1 

PI 
2 

PI 
3 

TOTAL 

1 5 5 5 4 2 4 3 4 3 2 3 40 

2 3 3 4 4 2 4 3 3 3 4 3 36 

3 4 4 4 4 2 4 3 4 2 3 2 36 

4 4 2 1 4 3 4 3 4 2 2 2 31 

5 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 43 

6 4 4 5 4 3 4 4 4 3 3 3 41 

7 5 5 5 5 4 4 4 5 4 4 3 48 

8 4 4 4 4 3 4 4 4 3 3 4 41 

9 3 4 4 3 3 3 3 5 3 3 3 37 

10 1 1 1 1 4 4 4 4 4 3 4 31 

11 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 4 46 

12 3 4 4 3 3 5 4 4 4 4 4 42 

13 3 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 44 

14 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 48 

15 5 4 5 5 4 4 3 4 4 3 4 45 

16 5 2 3 4 4 5 3 4 2 2 2 36 

17 2 2 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 

18 5 5 5 5 2 4 2 4 4 4 4 44 

19 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 48 

20 5 5 4 4 4 4 4 3 4 3 4 44 

21 5 5 5 5 4 4 3 3 4 4 4 46 

22 5 5 5 5 4 4 4 4 3 3 3 45 

23 4 4 4 4 2 2 2 2 2 3 3 32 

24 1 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 49 

25 4 4 2 4 4 4 4 5 4 4 4 43 

26 5 4 4 4 2 3 3 5 4 3 3 40 

27 4 5 4 4 4 4 5 4 3 3 4 44 

28 4 4 3 3 4 4 2 2 4 2 3 35 

29 5 4 4 5 3 3 4 4 4 4 4 44 

30 1 2 3 4 4 4 4 4 4 3 2 35 

31 5 4 1 5 4 3 4 4 3 4 4 41 

32 4 5 4 4 4 3 4 4 4 4 4 44 

33 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 43 

34 5 5 5 4 5 5 5 5 4 5 5 53 
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35 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 42 

36 5 4 4 5 4 5 5 5 4 4 4 49 

37 4 5 2 2 4 4 5 4 5 4 4 43 

38 5 5 1 1 4 4 3 4 3 3 3 36 

39 4 4 4 3 4 4 4 3 3 3 3 39 

40 5 5 4 4 5 5 5 5 4 5 4 51 

41 3 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 42 

42 5 5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 48 

43 2 2 3 4 4 4 4 5 4 4 3 39 

44 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 3 41 

45 5 5 3 4 4 4 5 4 3 4 4 45 

46 5 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 47 

47 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 45 

48 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 41 

49 4 3 4 4 4 4 3 3 2 2 2 35 

50 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 48 

51 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 42 

52 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 45 

53 3 3 3 3 4 4 2 2 2 3 3 32 

54 4 4 3 3 4 4 4 4 3 3 3 39 

55 2 4 2 4 4 4 4 4 2 2 2 34 

56 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 41 

57 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 45 

58 5 5 5 5 5 4 4 5 5 4 4 51 

59 3 3 3 4 4 4 4 4 3 3 3 38 

60 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 42 

61 2 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 39 

62 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 51 

63 3 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 40 

64 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 51 

65 4 4 4 3 3 4 4 4 3 3 3 39 

66 2 2 3 2 4 4 4 4 3 3 3 34 

67 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 43 

68 5 5 4 4 4 4 4 4 5 5 5 49 
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69 1 2 2 4 4 4 4 4 3 3 2 33 

70 3 3 3 3 4 4 4 3 3 3 3 36 

71 5 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 48 

72 3 3 3 2 4 4 4 3 2 2 2 32 

73 4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 51 

74 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 50 

75 2 2 2 2 4 4 4 4 3 2 2 31 

76 4 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 46 

77 5 5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 50 

78 3 3 3 2 4 4 4 4 3 2 2 34 

79 1 1 3 3 3 4 4 3 2 2 2 28 

80 4 3 3 4 5 5 5 5 3 4 4 45 

81 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 42 

82 3 3 3 3 4 4 4 4 3 3 3 37 

83 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 52 

84 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 46 

85 4 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 41 

86 2 3 3 3 4 4 3 3 2 2 2 31 

87 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 51 

88 4 4 5 5 4 4 5 5 4 4 4 48 

89 4 4 3 3 4 4 4 4 3 3 3 39 

90 2 2 2 2 4 4 4 4 3 3 2 32 

91 4 4 4 4 5 5 5 5 5 4 4 49 

92 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 46 

94 4 4 3 3 4 4 3 3 3 3 3 37 

94 5 5 4 4 5 5 5 4 4 5 5 51 

95 4 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 41 

96 5 4 4 5 4 4 4 4 4 5 5 48 

97 2 2 3 3 4 4 4 3 3 3 2 33 

98 3 3 4 4 4 4 4 3 3 3 3 38 

99 5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 5 50 

100 4 4 4 4 5 5 4 4 4 4 5 47 

101 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 53 

102 3 3 4 4 3 3 4 4 4 4 4 40 
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103 3 3 2 2 4 4 4 4 3 3 2 34 

104 4 4 4 4 5 5 5 3 3 3 3 43 

105 3 4 4 5 3 5 5 4 4 4 4 45 

106 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 48 

107 3 3 3 2 4 4 4 4 3 3 3 36 

108 3 3 4 3 4 4 4 4 3 3 4 39 

109 4 4 5 5 5 5 5 5 4 4 4 50 

110 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 4 52 

111 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 3 45 

112 5 5 5 5 5 5 4 4 4 3 3 48 

113 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 3 43 

114 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 55 

115 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 3 41 

116 2 2 3 3 4 4 4 4 4 4 3 37 

117 5 5 4 4 5 5 5 5 4 4 4 50 

118 4 4 5 4 4 4 4 4 4 3 3 43 

119 4 4 4 4 5 5 5 5 4 4 4 48 

120 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 46 

121 4 4 4 3 3 5 3 4 3 3 3 39 

122 4 4 5 5 4 5 4 4 4 4 4 47 

123 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 43 

124 4 3 3 3 4 5 4 4 3 3 3 39 

125 4 4 4 5 4 5 4 4 3 3 3 43 

126 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 4 52 

127 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 48 

128 5 5 5 5 5 4 3 4 5 5 5 51 

129 4 4 4 4 4 5 4 5 5 5 5 49 

130 5 5 5 5 4 5 4 5 4 4 4 50 
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LAMPIRAN 4 

HASIL UJI VALIDITAS DAN RELIABILITAS 
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Tabel 4.6 

Hasil Uji Validitas 

Hasil Average Variance Extracted (AVE) 

 

Variabel 
Average Variance 

Extracted (AVE) 

Standard Nilai 

Average Variance 

Extracted (AVE) 

eWOM 0.767 0,5 

Brand Attitude 0.740 0,5 

Niat beli 0.872 0,5 

Sumber: Hasil Olah data, 2019  

Tabel 4.7 

Hasil Uji Validitas 

Cross Loading 

 

Butir eWOM 
Brand 

attitude 
Niat beli 

EWOM_1 0.891 0.670 0.672 

EWOM_2 0.904 0.675 0.658 

EWOM_3 0.870 0.610 0.580 

EWOM_4 0.836 0.603 0.582 

BA_1 0.650 0.867 0.778 

BA_2 0.610 0.896 0.721 

BA_3 0.605 0.869 0.749 

BA_4 0.650 0.805 0.678 

PI_1 0.673 0.746 0.910 

PI_2 0.683 0.845 0.950 

PI_3 0.644 0.793 0.942 
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Outer Loading (Measurement Model) 

 

Variabel 
Butir  

(Kode) 
Pertanyaan 

Outer 

Loading 

E-Wom 

EWOM_1 

Saya sering melihat/menyaksikan 

konsumen/teman memposting produk 

Purbasari Hi-Matte Lip Cream yang saya 

inginkan untuk memastikan saya membeli 

produk yang benar. 

0.891 

EWOM_2 

Saya sering melihat/menyaksikan 

konsumen/teman memposting produk 

Purbasari Hi-Matte Lip Cream untuk 

mengetahui produk tersebut yang 

memberikan kesan menarik kepada orang 

lain. 

0.904 

EWOM_3 

Saya sering melihat/menyaksikan 

konsumen/teman memposting produk 

yang saya inginkan untuk mengumpulkan 

lebih banyak informasi mengenai produk 

Purbasari Hi-Matte Lip Cream 

0.870 

EWOM_4 

Saya sering melihat/menyaksikan 

konsumen/teman memposting untuk 

memiliki kepercayaan untuk memutuskan 

membeli produk Purbasari Hi-Matte Lip 

Cream 

0.836 

Sikap pada 

merek 
BA_1 

Saya merasa nyaman menggunakan 

produk Purbasari Hi-Matte Lip Cream 
0.867 

BA_2 Purbasari memiliki reputasi yang baik 0.896 

BA_3 Saya menyukai brand Purbasari 0.869 

BA_4 
Purbasari merupakan brand yang masuk 

akal 
0.805 

Minat beli 
PI_1 

Saya akan membeli produk Purbasari Hi-

Matte Lip Cream 
0.910 

PI_2 

Saya akan membeli produk Purbasari Hi-

Matte Lip Cream dibandingkan dengan 

produk Lip Cream lainnya 

0.950 

PI_3 

Saya bermaksud membeli produk Purbasari 

Hi-Matte Lip Cream juga dimasa 

mendatang 

0.942 
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Hasil Uji Reliabilitas 

Composite Reliability 

 

Variabel 
Composite 

Relibility 

Standar Nilai 

Composite Relibility 

eWOM 0.929 0,7 

Brand Attitude 0.919 0,7 

Niat beli 0.954 0,7 

Sumber: Pengolahan Data Primer,2019 

Tabel 4.9 

Hasil Uji Reliabilitas 

Cronbach’s Alpha 

 

 

 

 

 

 

Variabel Cronbach’s Alpha 
Standar Nilai 

Cronbach’s Alpha 

eWOM 0.899 0,7 

Brand attitude 0.882 0,7 

Niat beli 0.927 0,7 
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LAMPIRAN 5 

OUTER MODEL DAN INNER MODEL 
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INNER MODEL 

  BA EWOM PI 

BA     1,000 

EWOM 1,000   1,000 

PI       

 

OUTER MODEL 

  BA EWOM PI 

BA_1 -1,000     

BA_2 -1,000     

BA_3 -1,000     

BA_4 -1,000     

EWOM_1   -1,000   

EWOM_2   -1,000   

EWOM_3   -1,000   

EWOM_4   -1,000   

PI_1     -1,000 

PI_2     -1,000 

PI_3     -1,000 
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LAMPIRAN 6 

MODEL FIT 
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FIT SUMMARY 

  Saturated Model Estimated Model 

SRMR 0,058 0,058 

d_ULS 0,224 0,224 

d_G 0,243 0,243 

Chi-Square 188,957 188,957 

NFI 0,855 0,855 

 

RMS THETA 

rms Theta 0,253 

 

INNER VIF VALUES 

  BA EWOM PI 

BA     2,151 

EWOM 1,000   2,151 

PI       

 

OUTER VIF VALUE 

  VIF 

BA_1 2,725 

BA_2 3,270 

BA_3 2,431 

BA_4 1,853 

EWOM_1 3,906 

EWOM_2 4,142 

EWOM_3 2,912 

EWOM_4 2,548 

PI_1 2,907 

PI_2 4,567 

PI_3 4,303 
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LAMPIRAN 7 

OUTER LOADING HASIL BOOSTRAPING 
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OUTER LOADING HASIL BOOSTRAPING 

 

  
Original 
Sample (O) 

Sample 
Mean 
(M) 

Standard 
Deviation 
(STDEV) 

T Statistics 
(|O/STDEV|) 

P 
Values 

BA_1 <- BA 0,867 0,867 0,029 30,101 0,000 

BA_2 <- BA 0,896 0,895 0,022 40,758 0,000 

BA_3 <- BA 0,869 0,867 0,029 30,044 0,000 

BA_4 <- BA 0,805 0,802 0,044 18,137 0,000 

EWOM_1 <- EWOM 0,891 0,891 0,016 55,495 0,000 

EWOM_2 <- EWOM 0,904 0,902 0,020 44,880 0,000 

EWOM_3 <- EWOM 0,870 0,867 0,028 31,575 0,000 

EWOM_4 <- EWOM 0,836 0,833 0,032 26,125 0,000 

PI_1 <- PI 0,910 0,910 0,019 47,261 0,000 

PI_2 <- PI 0,950 0,950 0,009 101,162 0,000 

PI_3 <- PI 0,942 0,940 0,012 80,930 0,000 
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LAMPIRAN 8 

ANALISIS DIMENSI EWOM 
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ANALISIS DIMENSI EWOM 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Mean, STDEV, T-Values, P-
Values      
      

  
Original 
Sample (O) 

Sample 
Mean 
(M) 

Standard 
Deviation 
(STDEV) 

T Statistics 
(|O/STDEV|) 

P 
Values 

BA -> PI 0,710 0,709 0,059 12,020 0,000 

EWOM -> BA 0,732 0,732 0,044 16,773 0,000 

EWOM -> PI 0,194 0,194 0,071 2,729 0,007 
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LAMPIRAN 9 

ANALISIS INDIRECT EFFECT ANTARA 

EWOM, BA, PI 
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Mean, STDEV, T-Values, P-
Values            

  
Original 
Sample (O) 

Sample 
Mean (M) 

Standard 
Deviation 
(STDEV) 

T Statistics 
(|O/STDEV|) 

P 
Values 

BA -> PI           

EWOM -> BA           

EWOM -> PI 0,520 0,519 0,054 9,577 0,000 
      

      
Confidence Intervals            

  
Original 
Sample (O) 

Sample 
Mean (M) 

2.5% 97.5% 
 

BA -> PI          
EWOM -> BA          
EWOM -> PI 0,520 0,519 0,420 0,627  

 

SPESIFIC INDIRECT EFFECT 

  
Original 
Sample (O) 

Sample 
Mean 
(M) 

Standard 
Deviation 
(STDEV) 

T Statistics 
(|O/STDEV|) 

P 
Values 

EWOM -> BA -> PI 0,520 0,519 0,054 9,577 0,000 
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LAMPIRAN 10 

JURNAL ACUAN 

PENELITIAN 
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