ABSTRACT

Business competition is getting tougher in fashion requires companies to
continue to innovate in order to have advantages compared to other similar
companies. Current word of mouth is considered as one of the media promotion of
natural, honest and convincing because it is essentially prospective consumers have
limited knowledge of a product, then they would prefer to listen to what was said by
friends / relatives who have been satisfied with the quality of the product owned
compared to listening to the opinions of experts or through advertising.

When a consumer feels satisfied after eating a product or service so indirectly
they are at alevel of emotional satisfaction. Emotional satisfaction is aresult of word
of mouth which is expected to promote and recommend to other consumers. The
purpose of this study was to determine how much influence word of mouth to the
buying decision process either partially or ssmultaneously.

The research was conducted on consumer product users Pot Meets Pop with a
sample of 100 respondents. The method used in this research is descriptive method is
the method to provide an overview of systematic, factual and accurate information on
the facts and the correlation between the variables studied. This study uses
convinience sampling technique using data collection tools through questionnaires.

Based on the results of simultaneous hypothesis testing word of mouth and
positive influence on purchase decision process sigifikan products Pop Meets Pop this
is evidenced by the coefficient of determination to come by word of mouth that the
variables are able to explain the purchase decision of 30.5% and the remaining 69.5%
is affected by other factors not included in this study.
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Persaingan bisnis dibidang fashion yang semakin ketat menuntut perusahaan
untuk terus berinovasi agar memiliki keunggulan disbanding perusahaan lain yang
sgenis. Saat ini word of mouth dianggap sebagal salah satu media promosi yang
natural, jujur dan meyakinkan karena pada dasarnya calon konsumen memiliki
pengetahuan terbatas terhadap suatu produk, maka mereka akan lebih memilih
mendengarkan apa yang dikatakan oleh teman / kerabat yang telah merasa puas
dengan kualitas produk yang dimiliki dibandingkan dengan mendengarkan pendapat
paraahli atau melalui iklan.

Ketika seorang konsumen merasa puas setelah mengkonsumsi suatu produk
atau jasa maka secara tidak langsung mereka berada pada suatu tingkat kepuasan
emosional. Kepuasan emosiona inilah yang menghasilkan word of mouth yang
diharapkan mampu mempromosikan dan merekomendasikan kepada konsumen lain.
Tujuan dari penelitian ini adalah mengetahui seberapa besar pengaruh word of mouth
terhadap proses keputusan pembelian baik secara parsial maupun simultan.

Penelitian ini dilakukan pada konsumen pengguna produk Pot Meets Pop
dengan jumlah sampel 100 orang responden. Metode yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode deskriptif yaitu metode dengan memberikan gambaran
secara sistematis, factual dan akurat mengenal fakta-fakta dan korelasi antara variabel
yang diteliti. Penelitian ini menggunakan teknik convinience sampling dengan
menggunakan aat pengumpulan data melalui kuesioner.

Berdasarkan hasil uji hipotesis secara simultan word of mouth berpengaruh
positif dan sigifikan terhadap proses keputusan pembelian produk Pop Meets Pop hal
ini dibuktikan berdasarkan koefisien determinasi didapat bahwa variabel word of
mouth mampu menerangkan keputusan pembelian sebesar 30,5 %dan sisanya 69,5%
dipengaruhi oleh faktor laintidak dimasukkan dalam penélitianini.

Kata kunci :Word of mouth,K eputusan Pembelian
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