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Abstract.This research aims to measure the influence of promotions and electronic word of mouth (E-wom) on the 
decision to purchase cinema tickets on the TIX ID application (Case study in the management study program at 
Bhayangkara University, Jakarta Raya). The sampling technique used in this research was students from 
Bhayangkara University, Jakarta Raya who had used the TIX ID application. The data collection tool in this research 
used a questionnaire distributed to 110 respondents. The data analysis method used multiple linear regression 
analysis. The results of this research partially show that promotions have a significant effect on purchasing decisions 
and Electronic Word of Mouth (E-WOM) has a significant effect on cinema ticket purchasing decisions on the TIX ID 
application. 
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Abstrak.Penelitian ini bertujuan untuk mengukur pengaruh promosi dan electronic word of mouth (E-wom) terhadap 
keputusan pembelian tiket bioskop pada aplikasi TIX ID (Studi kasus pada prodi manajemen Universitas Bhayangkara 
Jakarta Raya). Teknik Pengambilan sampel yang dilakukan pada penelitian ini yaitu mahasiswa Universitas 
Bhayangkara Jakarta Raya yang pernah menggunakan aplikasi TIX ID. Alat pengumpulan data pada penelitian ini 
menggunakan kuesioner yang disebar ke 110 responden, metode analisis data menggunakan analisis regresi linear 
berganda. Hasil penelitian ini menunjukkan secara parsial bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian dan Electronic Word Of Mouth (E-wom) berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian tiket 
bioskop pada aplikasi TIX ID. 
 
Kata Kunci: Promosi, Electronic Word Of Mouth (E-WOM) dan Keputusan Pembelian

 
PENDAHULUAN 
 Teknologi dan informasi merupakan perkembangan peradaban yang tentu saja 

berdampingan dan tidak dapat dipisahkan, salah satu bentuk teknologi informasi yang mengalami 
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perkembangan signifikan adalah teknologi informasi yang dikenal sebagai internet. Kini internet 

merupakan suatu kebutuhan penting bagi masyarakat karena informasi banyak diperoleh dari 

internet. Semakin banyak sekolah dan instansi pendidikan lainnya yang       menggunakan internet 

dan jejaring sosial sebagai kebutuhan primer di beberapa tahun ini.  

Selain itu, perkembangan teknologi dan informasi juga turut mengubah sikap dan perilaku 

masyarakat dalam melakukan komunikasi dan interaksi. Tidak dapat dipungkiri bahwa teknologi 

memiliki aspek besar di dalam kehidupan masyarakat dan terbukti mendatangkan manfaat bagi 

perkembangan penggunanya. Berikut ini merupakan data penggunaan sosial media dan internet di 

Indonesia pada tahun 2023. 

 

 

  

 

Sumber: Andi.Link 

  Dari data gambar 1. diatas disebutkan bahwa pengguna internet di Indonesia per januari 

2023 yaitu sebanyak 212.9 juta dari total 276,4 juta jiwa penduduk, yang artinya 77,0% warga 

Indonesia telah menggunakan layanan internet (Andi.Link,2023). 

Setiap Generasi usia memiliki  pengalaman dan pemahaman teknologi yang berbeda. 

Banyak perusahaan yang berinvestasi besar untuk meneliti perbedaan sikap dan perilaku setiap 

generasi untuk kepentingan pemasaran. Hal tersebut juga berpengaruh terhadap perilaku belanja 

online dan keterlibatan dalam E-Wom. (Retnowati, 2018). Target pasar akan menjadi lebih efisien 

jika dibagi sesuai segmen usia berdasarkan generasi. Usia telah terbukti menjadi faktor penentu 

dalam belanja online dan niat konsumen untuk berbelanja (Meriska & Restuti, 2021). Generasi X 

adalah generasi pertama yang dekat dengan teknologi. Generasi ini sering disebut generasi televisi, 

karena generasi X karena menghabiskan lebih banyak waktu sendirinya dengan menonton 

Televisi, tetapi pada generasi ini sudah mengadopsi internet (Rukmiyati, 2022). Generasi Y adalah 

generasi yang paling mudah terhubung secara elekronik antara satu dengan lainnya. Bisa dikatakan 
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kalau generasi Y menerima teknologi lebih cepat dari generasi sebelumnya. Mereka juga terlibat 

dalam aktifitas online seperti jual beli secara online (Dr. Jimmy Lizardo, M.M, 2023).  

Saat ini, teknologi memberikan perubahan pada alat pembayaran, kini manusia dapat 

melakukan pembayaran secara non tunai (cashless) bagi  pengguna internet, contohnya pada 

pembayaran non tunai dalam pembelian tiket. Pembelian tiket secara online ini dapat berguna 

untuk meminimalisir antrian panjang saat melakukan pembayaran atau pembelian. Sistem e-ticket 

ini telah dipergunakan diberbagai keperluan, seperti tiket untuk perjalanan, tiket hotel, tiket 

hiburan dan sebagainya. Banyak aplikasi online maupun web yang menyediakan berbagai 

pembelian tiket. 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 1. Hasil Pra-Survey Pengguna Aplikasi TIX ID pada Prodi Manajemen Universitas 

Bhayangkara Jakarta Raya 

Sumber : (Hasil Pra-Survey Tahun 2023) 

Berdasarkan hasil survey yang telah di lakukan dengan melibatkan 35 responden pengguna 

aplikasi TIX ID yang sudah melakukan keputusan pembelian. Dapat di simpulkan bahwa banyak 

para mahasiswa pada prodi manajemen yang menggunakan aplikasi TIX ID dikarenakan lebih 

menghemat waktu dalam pembelian tiket bioskop, dan hasil survey ini banyak yang setuju bahwa 

penggunaan aplikasi TIX ID dapat memudahkan dalam pembelian tiket bioskop.  

Perkembangan teknologi dalam bidang perfilman kini cukup pesat. Tidak cukup hanya di 

lingkungan nasional, film kini telah memasuki lingkup internasional. Peningkatan terus terjadi di 

dalam dunia perfilman nasional dan telah mengalami peningkatan, terdapat 517 lokasi bioskop 
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dengan jumlah layer sebanyak 2.145 layar yang tersebar di sekitar 115 kota/kabupaten di seluruh 

wilayah Indonesia. 

Berdasarkan data dari App Store, pengguna TIX ID telah mencapai 101 ribu pemasangan, 

serta mendapatkan penilaian bintang 4.8 dari 5 dan berdasarkan data dari Play Store pengguna TIX 

ID mencapai lebih dari 10 juta pemasangan, serta mendapatkan bintang 4.7 dari 5. Berirkut ini 

adalah data penilaian pada aplikasi TIX ID. 

 

 

 

 

 

 

(sumber : App Store) 

Dilihat dari data gambar 2. diatas, tertulis 101.487 penilaian dari pengguna aplikasi TIX 

ID. Walaupun bintang 5 mendominasi penilaian tersebut, cukup banyak komentar negatif yang 

ada pada aplikasi TIX ID. Ulasan tersebut berisikan tentang keluhan atau kritikan yang diberikan 

oleh konsumen kepada pihak TIX ID. 

Informasi dari mulut ke mulut melalui media sosial dapat mempengaruhi perilaku 

konsumen dalam mencari, memilih dan melakukan pembelian. e-WOM berperan penting pada 

keputusan pembelian karena pada dasarnya individu akan menentukan pembelian berdasarkan 

hasil ulasan positif atau negatif mengenai suatu produk atau jasa (Darma, 2019).  Dari ulasan-ulasan 

buruk yang tertera, bisa menumbuhkan stigma negatif dari calon pengguna, walaupun pengguna 

tersebut belum mecoba dan merasakan langsung manfaat dari aplikasi TIX ID. 

Sebuah keputusan pembelian melalui promosi sangat penting bagi kesuksesan aplikasi TIX 

ID Ketika terdapat promo atau voucher yang menarik maka konsumen akan tergiur untuk 

melakukan keputusan pembelian. Menurut (Fitriana et al., 2023) promosi merupakan aktivitas 
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komunikasi dalam berbagai informasi tentang produk dan jasa yang mempengaruhi kesadaran, 

ketertarikan, dan keputusan yang didesain menarik agar konsumen mau melakukan pembelian. 

Keputusan pembelian merupakan tahap dimana seorang konsumen mengetahui ada diskon 

atau voucher yang sangat menggiurkan sehingga terjadinya keputusan pembelian dengan biaya 

yang lebih hemat dan mendapatkan produk lebih melalui promosi yang menarik. Maka dari itu 

TIX.ID wajib untuk selalu meningkatkan dan memperbaiki fitur-fitur yang mampu memberikan 

kepuasan bagi pelanggan sehingga menimbulkan keputusan pembelian yang akan dilakukan oleh 

pelanggan. Berdasarkan fenomena di atas yang telah diuraikan, penulis tertarik melakukan 

penelitian yang berjudul “PENGARUH PROMOSI DAN ELECTRONIC WORD OF MOUTH (E-

WOM) TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN TIKET BIOSKOP PADA APLIKASI TIX ID 

(Studi pada Prodi Manjemen Universitas Bhayangkara Jakarta Raya)”. 

 

METODE PENELITIAN 

A. Populasi dan Sampel 

Populasi pada penelitian ini adalah pelanggan etika coffee. Dalam penelitian ini maka yang 

menjadi populasi adalah mahasiswa prodi manajemen Universitas Bhayangkara Jakarta Raya 

dengan jumlah 1.049 mahasiswa dari tahun 2020-2022. 

Adapun sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebanyak 110 responden.  

B. Teknik Pengumpulan Data 

Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif  (Sugiyono, 2015), 

Jenis penelitian ini yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian deskriptif. Sebagai alat 

analisis untuk melakukan pengujian penelitian ini menggunakan bantuan program IBM SPSS 

STATISTIK 24. 

 

 

 

 



Pengaruh Promosi Dan Electronic Word Of Mouth(E-Wom) Terhadap Keputusan Pembelian 
Tiket Bioskop Pada Aplikasi TIX ID  

(Studi Kasus Pada Prodi Manajemen Universitas Bhayangkara Jakarta Raya)  
 

80          PPIMAN - VOL. 2 NO. 2 APRIL 2024  

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Uji Validitas 

Variabel 
Item 

Pernyataan 

r-

hitung 
r-tabel keterangan 

Promosi 

P1 0,614 0.3610 Valid 

P2 0,846 0.3610 Valid 

P3 0,836 0.3610 Valid 

P4 0,707 0.3610 Valid 

P5 0,834 0.3610 Valid 

P6 0,838 0.3610 Valid 

Electronic 

Word Of 

Mouth 

EWOM1 0,842 0.3610 Valid 

EWOM2 0,789 0.3610 Valid 

EWOM3 0,735 0.3610 Valid 

EWOM4 0,770 0.3610 Valid 

EWOM5 0,831 0.3610 Valid 

EWOM6 0,811 0.3610 Valid 

Keputusan 

Pembelian 

KP1 0,556 0.3610 Valid 

KP2 0,802 0.3610 Valid 

KP3 0,736 0.3610 Valid 

KP4 0,820 0.3610 Valid 

KP5 0,802 0.3610 Valid 

KP6 0,680 0.3610 Valid 

KP7 0,735 0.3610 Valid 
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KP8 0,742 0.3610 Valid 

KP9 0,736 0.3610 Valid 

KP10 0,820 0.3610 Valid 

Sumber: IBM SPSS Statistik 24  

 Berdasarkan tabel 2. diatas menunjukan bahwa r-hitung dari setiap variabel Promosi, 

Electronic Word Of Mouth dan Keputusan Pembelian lebih besar dari 0,3610 dengan tingkat 

signifikan 5%. Sehingga dapat disimpulkan penelitian ini adalah valid dan layak untuk diolah. 

B. Uji Reliabilitas 

Variabel Cronbach’s 

Alpha 

Keterangan 

Promosi 0.871 Reliabel 

Electronic 

Word Of 

Mouth 

0.883 Reliabel 

Keputusan 

Pembelian 

0.910 Reliabel 

Sumber: IBM SPSS Statistik 24 

 Berdasarkan tabel 3. diatas menunjukan hasil uji reliabilitas yang dapat dikatakan bahwa 

Promosi, Electronic Word Of Mouth Dan Keputusan Pembelian mempunyai nilai Cronbach’s 

Alpha lebih dari 0,6 sehingga dapat disimpulkan bahwa seluruh instrument dalam penelitian ini 

dapat dikatakan reliabel dan layak digunakan lebih lanjut dalam penelitian. 

C. Uji Normalitas 

Uji normalitas pada penelitian ini menggunakan distribusi pada grafik histogram dengan Normal 

P-P Plot dan Kolmogorov-Smirnov. 
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Pada gambar 3. P-P Plot di atas, terlihat penyebaran titik-titik ada disekitar garis normal 

yang diwakili oleh garis diagonal pada kotak Normal P-P Plot. Dari hasil analisa diatas, maka 

regresi yang dihasilkan sudah memenuhi syarat normalitas, secara kasat mata dapat dikatakan 

normal. Selain menggunakan grafik, uji statistik juga dapat digunakan untuk menguji normalitas 

data. Uji statistik yang dapat digunakan untuk menguji normalitas adalah uji statistik Kolmogorov- 

Smirnov. Hasil uji normalitas berdasarkan uji Kolmogorov-Smirnov dapat dilihat pada Tabel 3 

dibawah ini:  

 

Sumber: IBM SPSS Statistik 24 

 Dari hasil tabel 4 dapat dilihat bahwa nilai Asymp. Sig (2-tailed) sebesar 0,052 > 0,05 hal 

ini membuktikan bahwa data berdistribusi normal. 
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D. Uji Multikolinearitas 

Variab

el 

Toleranc

e 
VIF 

Keteranga

n 

Promos

i 
0.673 

1.48

5 

Tidak 

terjadi 

multikolin

earitas 

Electro

nic 

Word 

Of 

Mouth 

0.673 
1.48

5 

Tidak 

terjadi 

multikolin

earitas 

Sumber: IBM SPSS Statistik 24 

 Berdasarkan data tabel 5 diatas dapat diketahui bahwa semua variabel bebas memliki nilai 

Tolerance > 0,1 dan VIF < 10. Hal tersebut menunjukkan bahwa semua variabel bebas dalam 

penelitian ini tidak terjadi multikolinearitas 

E. Uji Heteroskedastisitas 

 

 Berdasarkan gambar 5. hasil uji heteroskedastisitas diatas menunjukan bahwa model 

regresi tidak mengandung adanya gejala heteroskedastisitas. Dapat dilihat dari titik-titik yang 

menyebar secara acak diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y dan tidak membentuk pola 

tertentu, sehingga dapat disimpulkan bahwa model regresi ini tidak terdapat gejala 

heteroskedastisitas. 
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F. Regresi Linear Berganda 

 

 Berdasarkan tabel 6. diatas maka diperoleh persamaan regresi sebagai berikut : Y = 7,150 

+ 0,392 X1 + 0,527 X2 model persamaan tersebut memiliki arti bahwa :  

1. Konstanta = 7.150 

Memiliki arti bahwa variabel Promosi dan Electronic Word Of Mouth diasumsikan tidak ada, maka 

Keputusan Pembelian memiliki nilai sebesar 7,150. 

 

2. Koefisien Promosi 

Nilai koefisien Promosi sebesar 0,392. Memiliki arti bahwa jika setiap terjadi kenaikan 1 nilai 

Promosi, maka akan diikuti juga dengan kenaikan Keputusan Pembelian sebesar 0,392. 

3. Koefisien Electronic Word Of Mouth Nilai koefisien Electronic Word Of Mouth sebesar 

0,527. Memiliki arti bahwa jika terjadi kenaikan 1 nilai Electronic Word Of Mouth maka akan 

diikuti juga dengan kenaikan Keputusan Pembelian sebesar 0,527. 

G. Uji T 

 

Sumber: IBM SPSS Statistik 24 

Berdasarkan dari hasil uji t pada tabel 6. diatas maka diperoleh hasil sebagai berikut : 

1. promosi (X1) memiliki t-hitung 7.150 > t-tabel 1,982 dan tingkat signifikan sebesar 0,002 

< 0,05 atau nilai signifikan lebih kecil dari 0,05. Maka dengan kata lain hipotesis pertama (H1) 

diterima. Maka kesimpulannya bahwa secara parsial Promosi (X1) berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian (Y).  
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2. Electronic Word Of Mouth (X2) memiliki t-hitung 7.398 > t-tabel 1,982 dan tingkat 

signifikan sebesar 0,000 < 0,05 atau nilai signifikan lebih kecil dari 0,05. Maka dengan kata lain 

hipotesis kedua (H2) diterima. Maka kesimpulannya bahwa secara parsial Electronic Word Of 

Mouth (X2) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y).  

H. Uji F 

 

Sumber: IBM SPSS Statistik 24 

Berdasarkan Tabel 7. diatas dapat dilihat bahwa nilai probabilitas signifikansi uji F lebih 

kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05) dan nilai F-hitung 68,770 > F-tabel 3,08. Hal ini menunjukan bahwa 

variabel Suasana Promosi dan Electronic Word Of Mouth secara simultan berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian. 

I. Koefisien Determinasi (R2) 

 

Sumber: IBM SPSS Statistik 24 

Berdasarkan pada tabel 8. hasil uji koefisiensi determinasi (R²) diatas menunjukkan nilai 

R Square yang dihasilkan sebesar 0,554 atau 55,4%. Hal ini menunjukkan bahwa variabel 

dependen Keputusan Pembelian dapat dijelaskan oleh variabel independen (Promosi dan 

Electronic Word Of Mouth) sebesar 55,4%, sedangkan 44,6% dipengaruhi oleh variabel-variabel 

lain diluar dari penelitian ini. 

J. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian. 

 Berdasarkan hasil uji dan analisis data diperoleh hasil perhitungan uji parsial yang 

menunjukkan nilai 3,238 dan t tabel 1.98217, t hitung, dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 

0,05 maka Ho ditolak dan H1 diterima. Hal ini menunjukkan bahwa secara parsial H1 yang 
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menyatakan bahwa ada pengaruh langsung positif yang signifikan antara promosi terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini menjelaskan bahwa Diskon Harga sangatlah penting, Promosi sangat 

penting dilakukan dalam usaha merebut pangsa pasar yang semakin kompetitif. Dengan 

melakukan promosi melalui media cetak atau elektronik yang menarik, maka hal itu akan 

mempengaruhi konsumen dalam memutuskan pembelian. Kejelasan media promosi dan 

keragaman media yang digunakan iklam di dalam melakukan promosi sangat menentukan bagi 

seseorang untuk melakukan pembelian. Apalagi jika promosi yang dilakukan oleh pihak 

perusahaan sangat menarik, dengan memberikan potongan harga, maka hal itu akan meningkatkan 

keputusan pembelian. Kegiatan promosi yang dilakukan perusahaan memegang peran penting 

dalam meningkatkan perolehan jumlah penjualan karena bagaimanapun sebaliknya kualitas yang 

dimiliki oleh suatu produk yang dihasilkan, tidak akan dapat mencari sendiri pasarnya tanpa 

dipromosikan terlebih dahulu kepada pembelinya. Dengan demikian promosi harus semakin 

gencar dilakukan sehingga dapat mempengaruhi konsumen untuk membeli pada waktu yang akan 

datang. Penelitian ini sejalan yang dilakukan oleh Octadyla et al., (2023) yang menyatakan bahwa 

promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

K. Pengaruh Electronic Word Of Mouth Terhadap Keputusan Pembelian. 

 Berdasarkan hasil uji dan analisis data diperoleh hasil perhitungan uji parsial yang 

menunjukkan nilai 7,398 dan t tabel 1.98217, dengan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 maka 

Ho ditolak dan H2 diterima. Hal ini menunjukkan bahwa secara parsial H2 yang menyatakan 

bahwa ada pengaruh langsung antara electronic word of mouth terhadap keputusan pembelian. 

Dari hasil pengamatan awal yang dilakukan peneliti mendapatkan gambaran bahwa Sebelum 

membeli tiket online, konsumen akan mencari informasi dari berbagai media sosial. Dengan 

adanya informasi dan riview dari berbagai konsumen maka nantinya akan terjadi Electronic word 

of mouth. TIX.ID menjualkan produknya melalui pada aplikasi. Maka dari postingan dan penjualan 

tersebut banyak konsumen yang memberikan komentar yang baik buruknya produk yang nantinya 

akan terjadi interaksi secara online.  Jadi dengan adanya electronic word of mouth dapat 

mempermudah konsumen mencari informasi untuk mengambil keputusan. Dimana sebuah 

konsumen akan merasa percaya terhadap TIX.ID apabila pelayanan dan informasi yan didapatkan 

sesuai dengan keinginan yang akhirnya dapat mempengaruhi untuk membeli produk tersebut. 
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Penelitian ini sejalan yang dilakukan oleh Febriyantia & Dwijayanti, (2022) yang menyatakan 

bahwa Electronic word of mouth berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

L. Pengaruh Promosi dan Electronic Word Of Mouth (E-Wom) Terhadap Keputusan 

Pembelian. 

Berdasarkan hasil uji simultan telah diperoleh F hitung nilai F hitung sebesar 68,770 

dengan signifikansi senilai 0,000 dan F tabel senilai 3,08. Nilai F hitung lebih besar dari nilai F 

tabel dan nilai signifikansi < 0,05. Dengan demikian H3 diterima, artinya terdapat pengaruh 

signifikan antara promosi dan electronic word of mouth secara simultan terhadap keputusan 

pembelian. Dari hasil pengamatan awal yang dilakukan peneliti mendapatkan gambaran bahwa 

Banyaknya informasi yang didapat oleh masyarakat melalui komentar-komentar yang ada di media 

sosial dapat membantu masyarakat dalam meningkatkan minat beli suatu produk, selain itu 

promosi yang dilakukan oleh perusahaan penjual produk menjadi salah satu faktor yang mendasari 

seseorang untuk melakukan pembelian. Munculnya daya tarik untuk membeli suatu produk terjadi 

setelah melihat informasi, adanya rasa ingin mengetahui lebih dalam mengenai produk yang 

ditawarkan dengan cara menghubungi kontak informasi, adanya melakukan interaksi memberikan 

komnetar pada kolom komen dan adanya usaha dari seseorang yang mengajak untuk mem-follows, 

seseorang yang membagikan informasi dengan orang lain secara online maupun komunikasi dari 

mulut ke mulut terhadap informasi yang diposting pada akun resmi sosial media.  

Promosi di media sosial dan electronic word of mouth harus memperhatikan ulasan-ulasan 

yang diberikan oleh pelanggan atau calon pelanggan. Ulasan positif dari calon pelanggan ataupun 

pelanggan seringkali menjadi bahan pertimbangan bagi calon pelanggan lainnya sebelum 

memutuskan untuk membeli suatu produk atau tidak. Apabila ulasan yang didapat melalui 

electronic word of mouth dari calon pelanggan atau pelanggan mengenai produk tertentu yang 

bersifat positif maka akan meningkatkan minat beli calon pelanggan baru. Penelitian ini sejalan 

yang dilakukan oleh Putri & Pradhanawati, (2022) yang menyatakan bahwa promosi dan 

Electronic word of mouth secara simultan terhadap keputusan pembelian. 
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KESIMPULAN 

Berdasarkan teori penelitian yang relevan dan pembahasan maka dapat di rumuskan     hipotesis 

untuk riset selanjutnya: 

1. Promosi berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

2. Electronic word of mouth berpengaruh sinifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

3. Promosi dan Electronic word of mouth berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian.  
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