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ABSTRAK
[bookmark: _Hlk124415858]Media sosial merupakan salah satu platform di era digital yang banyak digemari dan diakses. Media sosial adalah media yang digunakan untuk bersosialisasi melalui jaringan internet. Seiring dengan perkembangan social media saat ini, muncul fenomena word of mouth, Word of mouth memiliki peran dalam pengambilan keputusan konsumen. Pemasaran melalui media sosial memerlukan penanganan karena terjadi lintas infromasi, komunikasi dan perubahan respon konsumen yang sangat cepat, oleh sebab itu diperlukan pengelolaan media sosial. Penelitian ini bertujuan untuk mengukur dan menguji sejauh mana pengaruh Media Sosial (X1) dan Word Of Mouth (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y1) produk Herbalife Nutrition di Universitas Bojonegoro Fakultas Ekonomi. Jenis penelitian ini adalah penelitian survey, karena mengambil sampel dari satu populasi Teknik pengambilan sampel, dalam penelitian ini adalah mahasiswa dan mahasiswi fakultas ekonomi semester 8 mengkonsumsi produk Herbalife Nutrition, diketahui dalam penelitian ini jumlah sampel 66 Mahasiswa, Metode pengumpulan data menggunakan wawancara dan kuisioner, Analisis data yang di gunakan yaitu Analisis Regresi Linier Berganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kemampuan variabel independent dalam menjelaskan variabel dependent sebesar  0,801 atau 80,1 %. Dengan kata laiin variabel media sosial dan word of mouth mampu mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 80,1% ,dan  19,9% lainnya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dipakai dalam penelitian ini.  
Kata Kunci: Media sosial, word of mouth, Pengelolaan Media Sosial, Keputusan Pembelian.
 
ABSTRACT
[bookmark: _Hlk119955165]Social media is one of the most popular and accessible platforms in the digital era. Social media is a medium that is used to socialize through the internet network. Along with the development of social media today, the phenomenon of word of mouth appears, word of mouth has a role in consumer decision making. Marketing through social media requires handling because cross-information, communication and changes in consumer response occur very quickly, therefore social media management is needed. This study aims to measure and examine the effect of Social Media (X1) and Word Of Mouth (X2) on the Purchase Decision (Y1) of Herbalife Nutrition products at Bojonegoro University, Faculty of Economics. This type of research is survey research, because it takes a sample from one population. Sampling technique, in this study students and students of the 8th semester of economics faculty consume Herbalife Nutrition products, it is known that in this study the number of samples was 66 students, the data collection method used interviews and questionnaires, The data analysis used is Multiple Linear Regression Analysis. The results showed that the ability of the independent variable in explaining the dependent variable was 0.801 or 80.1%. In other words, social media and word of mouth variables are able to influence purchasing decisions by 80.1%, and the other 19.9% is influenced by other variables that are not used in this study. 
Keywords: Social media, word of mouth, Social Media Management, Purchase Decision.

Pendahuluan 
Di era digital seperti sekarang ini, kehadiran media sosial membuka beragam kesempatan bagi kita untuk mempromosikan bisnis dan produk secara murah meriah. Karena itulah, setiap pelaku bisnis yang ingin mengembangkan usahanya sudah harus melek dan Go Digital. Artinya, kita harus bisa memanfaatkan teknologi digital guna memperkenalkan produk dan layanan kita pada kalangan masyarakat secara lebih luas. Media Sosial adalah media yang dipakai untuk bersosialisasi melalui jaringan internet (Sonia Fatmarani, 2019). Sampai saat ini masih ada beberapa macam media sosial, misalnya Facebook, Twitter, Path, Instagram, Youtube, Linkedin, Google+, dan Pinterest. Media sosial adalah salah satu layanan yang banyak diakses oleh warga Indonesia.
Banyaknya rakyat yang mengakses media sosial bisa diketahui  berdasarkan output survei Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII)  tahun 2017 yg menyatakan bahwa 87,13% layanan yang diakses merupakan  media umum. Berdasarkan data Wearsocial.com yang dikutip Ariyaanti pada  2018, Business Industry 2018 menyebutkan terdapat 130 juta pengguna aktif  media sosial di indonesia. Menurut General Manager of Applications and IT  Samuel A. Pangerapan, dikutip Agung di CNN Indonesia tahun 2017,  menyebutkan rata-rata waktu ± 3 jam 15 menit telah masyarakat Indonesia  habiskan untuk mengakses media sosial.
Perkembangan media sosial saat ini tidak lepas dari perkembangan internet dan Teknologi Informasi dan Komunikasi. Dunia bisnis mulai melihat  perkembangan ini sebagai peluang yang dimanfaatkan untuk melakukan kegiatan pemasaran melalui internet yang disebut e-commerce. E-commerce adalah penggunaan website untuk bertransaksi atau memfasilitasi penjualan produk dan jasa secara online melalui internet dan menggunakan sistem komputer untuk meningkatkan efisiensi perusahaan secara keseluruhan (Amstrong, Gery & Philip,  2012). Ini terbesar di Asia Tenggara, hal ini terlihat berdasarkan proyeksi statistik penjualan ritel perdagangan digital Indonesia yang mencapai US$ 5,29 miliar.  Dalam e-commerce ada sisi lain dari pemasaran yaitu pemasaran online.  Pemasaran online adalah pemasaran yang dilakukan melalui sistem komputer online interaktif yang akan menghubungkan konsumen dan penjual secara  elektronik (Kotler, 2001: 256).
Media sosial yang dulunya adalah dunia pribadi, kini telah ditembus perusahaan perusahaan untuk tujuan marketing. Kegiatan usaha pemasaran dengan menggunakan media sosial dikenal dengan istilah social media marketing. Menurut Genelius (2011:10) social media marketing meruapakan bentuk pemasaran langsung atau tidak langsung yang digunakan demi meningkatkan kesadaran,  pengakuan, ingatan dan perilaku  merek perusahaan produk, seseorang atau entitas lain yang digunakan oleh alat dari media sosial. Alat-alat di social web tersebut adalah blogging, microblogging, social networking, social bookmarking, dan content sharing.
Saat ini obesitas adalah suatu permasalahan yang tidak bisa diremehkan. Kejadian ini terjadi terutama pada kota-kota besar. Obesitas merupakan peningkatan lemak dalam tubuh yang bisa mengakibatkan gangguan kesehatan yang serius. Obesitas yang terjadi merupakan hubungan dari banyak sekali macam faktor misalnya pola hidup, genetik, dan faktor-faktor lainnya yang menciptakan lemak tertimbun secara berlebih pada berbagai bagian tubuh. Obesitas adalah faktor yang berisiko dalam aneka macam penyakit misalnya diabetes melitus, penyakit jantung koroner, dan lain-lain. Produk herbal merupakan salah satu produk yang banyak diminati oleh masyarakat untuk mengatasi masalah berat badan dan menjaga kesehatan. Belakangan ini bisnis produk herbal mengalami peningkatan. Peningkatan ini dapat memicu persaingan antar perusahaan produk sejenis dan munculnya persaingan antar perusahaan sejenis.

Tabel 1.1 Top Brand Index  Fase 2 Kategori Susu Diet Khusus Tahun 2021
	Brand
	TBI 2021

	WRP
	45,9%

	Herbalife
	32,6%

	Entrasol
	17,2%


Sumber : Top Brand Indeks
Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat bahwasanya herbalife yang  merupakan nutrisi tubuh saat ini lebih dikenal sebagai susu diet kategori offline  dan offline. Terbukti berdasarkan tabel diatas Herbalife sanggup bersaing dengan aneka macam merek yang relatif populer di Indonesia misalnya WRP dan Tropicana Slim. Walaupun perkembangannya belum stabil, Herbalife bisa dikatakan sanggup menarik minat dan rasa percaya masyarakat terhadap produknya, lantaran Herbalife hanya menggunakan promosi sebar brosur, promosi dari mulut ke mulut (WOM), media sosial dan juga dengan menawarkan cek kesehatan, namun telah sanggup membentuk kepercayaan dan citra yang positif dibenak konsumen sehingga banyak konsumen yang mengonsumsi produk Herbalife.
Penelitian ini menentukan Herbalife menjadi objek karena produk Herbalife adalah produk yang sedang gencar masuk di Indonesia dan mempunyai konsep inti berdasarkan produk Herbalife yaitu memberikan nutrisi yang optimal pada sel tubuh sebagai akibatnya tubuh menerima taraf kesehatan optimal dan sanggup menyembuhkan dirinya sendiri (self healing), selain itu herbalife pula mempunyai beberapa dewan penasehat medis yang terbaik di dunia dan dikembangkan oleh ilmuwan terkanal di dunia. Pada dasarnya tujuan pemasaran merupakan membentuk standart hidup yang lebih tinggi dan supaya konsumen memperoleh apa yang diperlukan dan yang mereka inginkan dengan menciptakan, menawarkan, dan secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain (Amstrong, Gery & Philip, 2012).
Begitu pula dengan perusahaan perusahaan yang ingin mencapai tujuannya dengan cara menaruh kebutuhan dan keingininan konsumen, Herbalife juga bertujuan untuk mampu mencukupi kebutuhan seperti nutrisi kesehatan tubuh sejenis produk herbal yang menjual produk-produk pengelolaan berat badan yang digunakan untuk mendukung gaya hidup yang sehat agar mampu menyebabkan minat konsumen untuk membeli. Salah satu metode yang dipakai oleh Herbalife untuk mengenalkan produknya pada calon pelanggannya adalah dengan memakai metode Word Of Mouth, yaitu dimana komunikasi yang dilakukan adalah melalui mulut ke mulut orang yang satu pada orang yang lainnya. Word Of Mouth adalah aktivitas yang mempengaruhi konsumen untuk membicarakan, mempromosikan, dan merekomendasikan sampai menjual suatu produk kepada konsumen lainnya (Sumardi pada Sari, 2012). Hasil penelitian (Ekonomi et al., n.d.) menemukan bahwa adanya efek positif berdasarkan Word Of Mouth terhadap minat beli konsumen.
Herbalife memberikan aneka macam macam produk nutrisi dan kesehatan kulit berkualitas yang sudah teruji secara klinis. Beberapa produk nutrisi Herbalife antara lain merupakan nutritional shake mix, multivitamin complex, personalized protein powder, fiber dan herbs tablets, lipo band tablets, cell-u-loss tablets, dll. Sedangkan produk kesehatan kulit antara lain adalah multivitamin lotion cleanser, nourifusion multivitamin toner, nourifusion multivitamin moisturizer SPF 15, nourifusion multivitamin night cream, dll. Beberapa jenis produk Herbalife bahkan dapat dikonsumsi oleh anak-anak dan dapat dikonsumsi oleh mereka yang mengidap penyakit tertentu. Peneliti memilih variabel media sosial dan Word Of Mouth dengan alasan ingin mengetahui seberapa besar pengaruh social media  dan Word Of Mouth terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk Herbalife di lingkungan mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Bojonegoro lantaran berdasarkan pandangan peneliti produk Herbalife saat ini lebih banyak diminati oleh para kawula muda terlebih para mahasiswa bisa berkumpul setiap hari untuk mendapatkan sharing tentang pola hidup sehat. dan mengikuti kegiatan yang fun dan menyehatkan,sekaligus ,menambah wawasan kesehatan. terutama pengelolaan berat badan dan nutrisi. Indonesia adalah salah satu Negara yang menjadi pasar Herbalife, karena Indonesia merupakan Negara yang berkembang. Indonesia memiliki beberapa kota, salah satu kota yang menjadi pangsa pasar Herbalife adalah daerah  Jawa Timur, khususnya pada Kabupaten Bojonegoro.

Metode Penelitian 
Jenis penelitian ini adalah penelitian survey, karena mengambil sampel dari satu populasi. Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian eksplanatori, yang bertujuan untuk menjelaskan hubungan sebab akibat antara variabel penelitian dan hipotesis pengujian (Nasution, Fahmi, Jufrizen, Muslih, dan Prayogi, 2020). Pada penelitian ini, penulis menggunakan pendekatan asosiatif, yaitu pendekatan yang memiliki tujuan untuk mengetahui hubungan antara pengaruh variabel satu dengan variabel lainnya. Menurut (Sugiyono, 2010) penelitian asosiatif sebagai metode penelitian disebabkan karena untuk meneliti data yang bersifat menanyakan hubungan atau pengaruh antara dua variabel atau lebih. Sedangkan jenis penelitian yang digunakan penulis adalah penelitian kuantitatif. Menurut (Yusuf, 2014) penelitian kuantitatif adalah apabila data yang dikumpulkan berupa data kuantitatif atau jenis data lain yang dapat dikuantitatifkan dan diolah dengan menggunakan teknik statistik. Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui Pengaruh Media Sosial dan Word Of Mouth terhadap Keputusan Pembelian Produk Herbalife Nutrition (Studi pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Bojonegoro)
Fokus penelitian ini adalah variable media sosial (X1), variable Word Of Mouth (X2) dan variable keputusan pembelian (Y) pada produk Herbalife Nutrition. Peneliti akan menganalisis mengenai pengaruh media sosial dan Word Of Mouth terhadap keputusan pembelian. Selanjutnya Peneliti akan menganalisis apakah media sosial dan Word Of Mouth mempengaruhi keputusan pembelian arau tidak. Menurut Herlina (2019: 129) Regresi linier berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh antara dua atau lebih variabel bebas dengan satu variabel terikat. Regresi linier berganda digunakan apabila jumlah variabel bebas dua atau lebih dan apabila jumlah variabel bebas satu maka menggunakan regresi linier sederhana. 
Persamaan regresi linier berganda adalah : 
Y = a + b1X1 + b2X2 
Keterangan : 
А : Nilai konstanta 
B : Koefisien Regresi 
X : Variabel bebas 
Y : Variabel terikat yang diprediksikan

Hasil Dan Pembahasan

Pertama, pengaruh sosial media terhadap keputusan pembelian terdapat pengaruh positif Social Media diperoleh t hitung (2,345) > t tabel (1,671) dengan nilai signifikansi sebesar 0,000< 0,05 maka Ho di tolak dan Ha diterima. Dengan hubungan seperti ini terkandung arti bahwa makin tinggi (Social Media) maka akan tinggi (Keputusan Pembelian). Kemudian diperoleh pula bahwa Social Media berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Proses komunikasi dapat mempengaruhi konsumen yang salah satunya  melalui pemasaran yang dilakukan. Pemasaran media sosial adalah kegiatan  pemasaran yang memamfaat kan media sosial dimana media sosial tersebut dapat  memfasilitasi berbagai interaksi atau komunikasi 2 arah yang berkaitan dengan  produk yang dijual antara perusahaan dan konsumen atau calon konsumen prospek sehingga produk tersebut dapat dan semakin dikenal. Media sosial tidak bertujuan secara langsung menciptakan penjualan produk atau jasa,tetapi hanya sebagai pendukung pemasaran dengan cara menstimulus calon konsumen ataupun konsumen agar tertarik dengan produk atau jasa tersebut.
Kedua, pengaruh word of mouth terhadap keputusan pembelian terdapat pengaruh positif Word Of Mouth diperoleh t hitung (3,155) > t tabel (1,671) dengan nilai signifikansi sebesar 0,000< 0,05 maka Ho di tolak dan Ha diterima. Dengan hubungan seperti ini terkandung arti bahwa makin tinggi (Word Of Mouth) maka akan tinggi (keputusan pembelian). Kemudian diperoleh pula bahwa word of mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.  Word Of Mouth yang dilakukan merupakan kegiatan promosi suatu perusahaan, hal ini menjadi bagian pertimbangan konsumen dalam usahanya untuk memilih suatu produk. Dalam melakukan evaluasi atas alternatif alternatif keputusan pembelian konsumen, konumen akan memilih produk dengan word of mouth yang paling menarik. Word of mouth yang terdapat pada suatu produk bertujuan untuk menginformasikan pesan, ide dari seseorang kepada orang lain  agar diantara mereka terdapat interaksi.  
Ketiga, pengaruh sosial media dan word of mouth terhadap keputusan pembelian  pengujian yang dilakukan secara simultan menunjukkan bahwa variabel Social Media dan Word Of Mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Herbalife Nutrition. Dengan Fhitung (126,719) > Ftabel (3,15) dengan tingkat signifikasi 0.000. Selanjutnya dapat diketahui bahwa secara simultan variabel media sosial dan word of mouth berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai sig 0,000. Keputusan pembelian adalah sebuah pendekatan penyelesaian masalah  pada kegiatan manusia untuk membeli suatu barang atau jasa dalam memenuhi keinginan dan kebutuhannya yang terdiri dari pengenalan kebutuhan dan keinginan, pencarian informasi, evaluasi terhadap alternatif pembelian, keputusan pembelian dan tingkah laku setelah pembelian (Daulay & Putri, 2018).  

Kesimpulan 
Berdasarkan data yang diperoleh dalam penelitian mengenai Pengaruh Social Media Dan Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian Herbalife Nutrition Di Universitas Bojonegoro. Responden pada penelitian ini berjumlah 66 Mahasiswa. Pertama, social media berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Herbalife Nutrition Di Universitas Bojonegoro. Hal ini berarti bila Social Media meningkat maka akan meningkatkan Keputusan Pembelian. Kedua, Word Of Mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Herbalife Nutrition Di Universitas Bojonegoro. Hal ini berarti bila Word Of Mouth meningkat maka akan meningkatkan Keputusan Pembelian. Ketiga, secara simultan Social Media dan Word Of Mouth berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada Herbalife Nutrition.
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