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Abstrak

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh elektronik word of mouth
terhadap minat beli sabun Seom Gum (Studi Kasus pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Universitas Nias Raya). Jenis penelitian yang digunakan adalah jenis kuantitatif
bersifat kausal (sebab akibat). Jenis data adalah data kuantitatif, Sumber data adalah dari
konsumen yang melakukan pembelian melalui angket, dengan populasi dan sampel
dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah membeli sabun Seom Gum (Studi
Kasus pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Nias Raya) dengan jenis
kelamin wanita dan laki-laki dari tingkat pendidikan SMA/SMK sebanyak 34 orang.
Teknik kuesioner dan dokumentasi merupakan dua metode pengumpulan data. Analisis
regresi adalah metode analisis yang mudah. Berdasarkan temuan pengujian hipotesis
dengan nilai penelitian thiung 2.680>twbel 1,694, artinya ada pengaruh elektronik word of
mouth terhadap minat beli sabun Seom Gum (Studi Kasus pada Mahasiswa Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Universitas Nias Raya). Saran penelitian ini adalah (1) Untuk
meningkatkan E-WoM, Facebook harus lebih aktif berinteraksi dengan konsumen. (2)
Kualitas informasi di Facebook hendaknya mampu meningkatkan kepercayaan konsumen
terhadap situs jual beli online, sehingga konsumen mempercayai informasi yang diberikan
Facebook.

Kata Kunci: Elektronik Word Of Mouth; Minat; Beli

Abstract

The purpose of this study was to determine the effect of motivation on the effectiveness of employee
work at the Hilimegai Sub-district Office, South Nias Regency. The type of research used is the
quantitative type. The source of data is from employees by using questionnaires. Data collection
techniques are questionnaire techniques, documents such as books, journals and photos. The
population and sample of this study were as many as 30 respondents. Simple regression analysis
with values was used to analyze the data of Y = 12.981 + 0.531X. Based on the results of the t test
in this study that the calculated value was 8,457>ttable 1,702, so that researchers can conclude that
there is an influence of work motivation on the effectiveness of employee work at the Hilimegai Sub-
district Office, South Nias Regency. The suggestions of this study are (1) To increase employee
motivation, it is necessary for organizations to create a conducive environment so that it makes
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them comfortable to do work. (2) The working atmosphere needs to be improved in accordance with
the wishes of employees in order to increase employee work motivation.
Keywords: Electronic Word Of Mouth ; Buying; Interest.

A. Pendahuluan

Semakin hari semakin pesat

perkembangan teknologi yang ada di
Indonesia. Hampir semua kegiatan yang
dilakukan berhubungan dengan teknologi,
terlebih lagi media sosial. Keadaan ini
dapat

mempengaruhi perubahan gaya

hidup dan berbagai aspek kehidupan
lainnya. Sehingga dimanfaatkan dalam
kegiatan ekonomi dengan digunakannya
situs atau aplikasi untuk jual beli yang biasa
disebut e-commerce. Hal ini di manfaatkan
oleh para pebisnis dalam bersaing untuk
dan

memasarkan produknya

mengembangkan  usahanya. Strategi
pemasaran produk suatu perusahaan dalam
meningkatkan minat beli konsumen salah
satunya dengan menggunakan electronic
word of mouth (E-WoM). Electronic Word of
Mouth salah satu pesan yang dijabarkan
konsumen tentang suatu produk tertentu
tentang kesesuaian produk dengan gambar
ataupun kualitas dan layanan suatu online
shop. Saat ini banyak pertimbangan dalam
membeli suatu produk secara online karena
kualitas produk, kebenaran suatu produk
yang tidak dapat kita

sepenuhnya kepada penjual.

percayakan

Salah satu langkah yang dilakukan
yaitu dengan memanfaatkan kekuatan
internal perusahaan dalam memanfaatkan
peluang vyang didapatkan di lingkup
Aktivitas ini

eksternal.

mi

International License.

oleh

pemasaran, yang mana dalam prosesnya,

dipertanggujawabkan bidang

produk yang ditawarkan disesuaikan
dengan kebutuhan pelanggan berdasarkan
segmentasi, target, posisi dan pasar yang
telah ditetapkan sebelumnya. Kegiatan ini
memiliki peranan penting dalam mengukur
posisi perusahaan dalam persaingan bisnis
yang diharapkan mampu memberikan
solusi dalam mempertahankan pangsa

pasar. Perusahaan  harus  dapat

merumuskan strategi pemasaran dengan
tepat, oleh karena itu perusahaan tidak
dapat atau

mengabaikan  pendapat

masukan dari konsumen. Keberadaan

konsumen mempunyai

pengaruh pada

pencapaian tujuan akhir perusahaan, yaitu

memperoleh laba melalui pembelian
produk jasa.

Sosial media merupakan
perkembangan muktahir dari adanya

teknologi-teknologi berjenis web baru yang
berbasis internet yang berfungsi sebagai
publik

berkomunikasi dengan orang banyak, dapat

memudahkan untuk  dapat
saling berpartisipasi, dapat membentuk

sebuah jaringan online, dan dapat
menyebarkan konten mereka sendiri secara
luas. Salah satu perkembangan teknologi
yang dijadikan

berwirausahaan yang banyak digunakan

sebagai media

kalangan pebisnis adalah media sosial

seperti Facebook, Twiter, Youtube, Tiktok,
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Whatsapp. Media sosial hanya sebagai
aplikasi pengembangan diri dan jati diri,
juga sebagai media bisnis yang menjanjikan
peluang usaha yang lebih besar, menurut
teori (Permadi 2017). Hal ini dikarenakan
berwirausaha dengan menggunakan media
sosial lebih efisien dan lebih cepat, dalam
hal promosi penjualan, postingan catalog
(gambar) dengan kualitas yang baik dan
sampai kepada masyarakat secara luas juga
lebih cepat.

Electronic Word of Mouth merupakan
pernyataan yang dibuat oleh konsumen
atau  konsumen

aktual, potensial,

sebelumnya mengenai produk atau
perusahaan dimana informasi ini tersedia
bagi orang-orang ataupun institusi melalui
media internet. Electronic word of mouth
(EWOM) telah menjadi salah satu teknik
pemasaran dari mulut ke mulut yang
dilakukan konsumen dengan menggunakan
media elektronik, terjadinya electronic word
of mouth (EWOM)

mengalami atau melihat suatu hal lalu

karena seseorang
mereka memberikan pengalaman ataupun
apa yang mereka lihat dari konsumen
sebelumnya. Pesan yang terkandung dari
electronic word of mouth (EWOM) secara
efektif dapat
ketidakpastian yang dihadapi konsumen

mengurangi resiko dan
ketika membeli sebuah produk atau jasa.
Sehingga pesan dari electronic word of mouth
(EWOM)
belanja sebelum keputusan
pembelian Mustika, dkk (2022).

dapat mempengaruhi minat

konsumen
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Minat beli merupakan salah satu

yang
pengaruh cukup besar terhadap perilaku

aspek  psikologis mempunyai
dan juga merupakan sumber motivasi yang
akan mengarahkan pada apa yang akan
mereka lakukan. Minat adalah kesadaran
objek, orang, masalah, atau situasi yang
mempunyai kaitan dengan dirinya. Dalam
kaitannya dengan pemasaran, seorang
konsumen harus mempunyai keinginan
terhadap suatu kategori produk perumahan
terlebih  dahulu

memutuskan menggunakan

misalnya sebelum
untuk
perumahan tersebut. Hal ini adalah yang
dimaksud  oleh

membangkitkan minat konsumen maka

perusahaan  dengan
diperlukan strategi pemasaran yang tepat.
Minat konsumen tumbuh Kkarena suau
motif berdasarkan atribut-atribut sesuai
dengan keinginan dan kebutuhan dalam
menggunakan sutau produk, berdasarkan
hal tersebut maka diperusahaan harus tepat
merancang strategis pemasaran untuk
menarik minat dari diri konsumen agar
tertarik terhadap produk barang yang
ditawarkan sehingga apabila konsumen
telah berminat pada produk tersebut maka
akan ada keputusan untuk membeli
tersebut. Minat beli sangat diperlukan
dalam penjualan suatu produk dengan
rendahnya minat produk tersebut tidak
laba yang sudah

diprediksi suatu perusahaan atau pebisnis.

dapat memperoleh

Dengan itu sangat dibutuhkan strategi

pemasaran yang baik salah satunya dengan
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menggunakan e-WoM pada produk sabun
Seom Gum Munigar, dkk (2022).
Gambar 1. Sabun Seom Gum
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Sumber: media social fecebook 2025

Berdasarkan hasil survei yang
dilakukan oleh peneliti di Fakultas
Ekonomi dan Bisnis bahwa fenomena

electronic word of mouth yakni masih banyak
mahasiswa yang kurang menggunakan
aplikasi seperti Twiter, Youtube dan Tiktok
melainkan  Facebook dalam mengakses
sebuah informasi tentang suatu produk
konten

yang diinginkan, kurangnya

terhadap konsumen dalam
menginformasikan kualitas produk sabun
Seom Gum sehingga membuat konsumen
kurang percaya atas produk tersebut,
kurang ulasan yang ditulis oleh konsumen
pada produk sabun Seom Gum yang di
publis melalui Facebook sehingga membuat
minat beli konsumen menurun. Hal ini juga
disebabkan oleh masih ada konsumen yang
kurang tertarik terhadap produk sabun
Seom Gum yang di promosikan oleh

mahasiswa.
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Berdasarkan latar belakang masalah
tersebut maka peneliti merasa tertarik
untuk melakukan penelitian pada skripsi
ini mengenai “Pengaruh electronic word of
mouth (e-WoM) terhadap minat beli sabun
Seom Gum (studi kasus pada Mahasiswa
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Nias Raya)”

Konsep Electronic Word Of Mouth (e-
WoM)

Electronic word of mouth adalah
mereka yang menyampaikan pesan dan ide
kepada orang lain tentang produk atau
layanan yang dikenal dan berpengalaman
sehingga mempengaruhi perilaku orang
lain dalam memuat keputusan terseut.
Menurut Sudirman, dkk (2021:19) electronic
word of mouth (e-WoM) adalah “suatu
tipologi baru dalam komunikasi online yang
mirip dengan komunikasi tradisional yaitu
mulut ke mulut.”

Menurut Prayoga & Yasa (2023:18)

electronic word of mouth (e-WoM) adalah

“sebagai  bentuk  komunikasi  yang
berkembang dari WOM, pertukaran
informasi antar pelanggan mengenal

pengalamannya dalam menggunakan suatu
produk atau jasa dengan pernyataan positif
dan negative melalui teknologi berbasis
internet. Menurut Kotler dalam Ayesa, dkk
(2022:98) electronic word of mouth (e-WoM)
merupakan “komunikasi pemasaran yang
menggunakan teknologi internet untuk
menciptakan efek berita mulut ke mulut
yang bermanfaat untuk mendukung usaha

dan tujuan pemasaran.”
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Berdasarkan teori di atas, maka
peneliti menyimpulkan bahwa electronic
word of mouth (e-WoM) merupakan suatu
bentuk promosi berupa rekomendasi dari
mulut ke mulut tentang kualitas suatu
produk oleh karena itu dengan beberapa
pengetahuan yang telah dijelaskan dapat
disimpulkan bahwa word of mouth adalah
yang  dilakukan  oleh

Konsumen telah melakukan pembelian dan

komunikasi

berbagi pengalaman mereka dengan
produk atau layanan.
Konsep Minat Beli

Minat beli juga dapat timbul apabila

seorang konsumen merasa sangat tertarik

terhadap berbagai informasi seputar
produk yang diperoleh melalui
iklanpengalaman  orang yang telah

menggunakannya, dan kebutuhan yang
mendesak terhadap suatu produk. Menurut
Sunyoto (2014:12) “minat beli diartikan
sebagai sikap senang terhadap objek yang
membuat seseorang berusaha untuk
mendapatkannya dengan cara membayar
atau pengorbanan lainnya”.

Menurut Fitriah (2018:77) “minat beli

sebagai  perilaku = konsumen  yang
didefinisikan sebagai kegiatan individu
yang secara langsung terlibat dalam

mendapatkan dan mempergunakan barang-
barang dan jasa termasuk didalamnya
proses pengambilan keputusan pada
persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan
tersebut”. Menurut Astiti (2020:114) “minat
beli adalah

tahap dimana konsumen

antara

membentuk pilihan mereka di
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beberapa produk yang tergabung dalam
perangkat pilihan, kemudian pada akhirnya
melakukan suatu pembelian pada suatu
alternatif yang saling disukainya atau
konsumen untuk

proses yang dilalui

membeli suatu barang atau jasa yang
oleh

pertimbangan”.

didasari berbagai macam

Berdasarkan uraian di atas, maka
peneliti menyimpulkan bahwa minat beli
adalah sebagai sesuatu yang berhubungan
dengan rencana konsumen untuk membeli
produk tertentu dan dalam jumlah yang
dibutuhkan dalam jangka waktu tertentu.
Minat beli diukur untuk memaksimalkan
peramalan pembelian aktual di masa depan
bahkan ketika pembelian tersebut belum
tentu dilakukan oleh konsumen.
Pengaruh Electronic Word Of Mouth (e-
WoM) terhadap Minat Beli

EWOM

positif atau negatif terhadap suatu produk

merupakan  pernyataan
atau jasa dan dapat diakses oleh banyak
individu melalui internet seperti media
sosial dan sejenisnya. Menurut Muninggar,
dkk (2022) bahwa electronic word of mouth

dapat mempunyai pengaruh yang kuat dan

efektif pada minat beli konsumen,
kecepatan tinggi dan efektivitas
dibandingkan dengan word of mouth

tradisional. Penyampaian melalui electronic
word of mouth menjadi cara yang penting
bagi konsumen untuk mendapatkan
informasi tentang kualitas produk dan
kualitas pelayanan serta semakin tinggi

electronic word of mouth yang dilakukan
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terhadap konsumen maka akan
menciptakan minat beli semakin tinggi.
Minat beli akan sangat dipengaruhi oleh
komentar atau review mengenai produk
yang disampaikan oleh seseorang yang
biasanya dapat dipercaya dan bukan
merupakan perusahaan iklan.
Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Minat Beli
Minat beli dapat diklasifikasikan
sebagai salah satu komponen perilaku
kognitif konsumen tentang bagaimana
merek
tertentu. Menurut Olohota (2021:23) faktor-
faktor yang mempengaruhi minat beli
adalah:

a. Tersedianya

suatu individu berniat membeli

ruang dan waktu
(Convenience Location and Hours)
kemudahan

yaitu tingkat

konsumen untuk  menjangkau
lokasi toko dan waktu berbelanja.
toko

yaitu kesadaran penjual

b. Suasana (store atmosphere)

yang
dirasakan konsumen pada saat

berbelanja sehingga diharapkan
menumbuhkan minat membeli.

c. Barang dagangan (merchandise)

yaitu kesesuaian kebutuhan dengan

yang

Konsumen biasanya menginginkan

barang ditawarkan.

variasi atau adanya pilihan dari

perbedaan macam-macam barang

sesuai  dengan  tujuan  dan
pilihannya.

d. Harga (price) yaitu harga jual yang

konsumen sesuai

diinginkan
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dengan nilai dan barang dan jasa
yang ditawarkan penjual.

e. Electronic word of mouth (e-WoM)
yaitu informasi tentang barang
yang ditawarkan sesuai dengan
kebutuhan dan hubungan sumber
daya manusia yang dimiliki penjual
dengan konsumen.

F. Pelayanan adalah jenis aktivitas yang
ingin dilakukan pelanggan sebagai
imbalan atas barang, serta cara lain
untuk membuatnya lebih menarik bagi
pelanggan.

Indikator Electronic Word Of Mouth (e-

WoM)

Electronic word of mouth merupakan
komunikasi yang dilakukan oleh konsumen
telah melakukan pembelian dan berbagi
pengalaman mereka dengan produk atau
layanan. Menurut Sari dalam Prayoga &
Yasa (2023:19-20) indikator electronic word of
mouth (e-WoM) yaitu sebagai berikut:

a. Intensitas
Berkaitan dengan e-Wom dalam
banyaknya kualitas pendapat yang
disebarkan konsumen terkait suatu
hal di internet yang salah satunya
adalah situs jejaring sosial.

b. Valence of opinion
Pengalaman yang didapat oleh
konsumen akan memunculkan

pendapat konsumen baik positif

dan negative mengenai produk, jasa
dan brand.

c. Content
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Penyebaran informasi tentunya
berupa hal yang menarik dan
informative bagi konsumen.

Indikator Minat Beli

Minat beli

keinginan untuk membeli suatu produk

merupakan suatu
atau jasa akibat pengaruh baik eksternal

maupun internal dimana sebelumnya

dilakukan evaluasi terhadap produk atau

jasa yang akan dibeli. Indikator-indikator

minat beli konsumen sebagai berikut

menurut Mursid (201429):

a. Minat transaksional, yaitu
kecenderungan seseorang untuk

membeli produk.

b. Minat referensial, yaitu
kecenderungan seseorang untuk
mereferensikan produk kepada
orang lain.

c. Minat preferensial, yaitu minat yag

menggambarkan perilaku
seseorang yang memiliki preferensi
utama pada produk tersebut.
Preferensi ini hanya dapat diganti

jika terjadi sesuatu dengan produk

preferensinya.
d. Minat  eksploratif, ~minat ini
menggambarkan perilaku

seseorang yang selalu mencari

informasi mengenai produk
tersebut.

B. Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan jenis
penelitian kuantitatif bersifat kausal (sebab

akibat). Jenis data yaitu jenis kuantitatif,
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sumber data adalah data primer. Data
primer adalah data yang diperoleh atau
dikumpulkan oleh orang yang melakukan
penelitian atau yang bersangkutan yang
memerlukannya, yaitu angket kepada
pegawai Tempat penelitian ini adalah di
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Nias Raya, sedangkan waktu penelitian ini
dilakukan sejak diberi surat izin penelitian
oleh LPPM Uniraya pada tanggal 14-23
September 2023. Teknik pengumpulan data
adalah teknik angket dan observasi. Uji
instrumen penelitian adalah wuji validitas
dan reabilitas. Populasi dan sampel dalam
penelitian ini adalah seluruh pegawai di
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Nias Raya sebanyak 34 orang pegawai.
Metode sampling jenuh digunakan sebagai
sampel pada ini. Dalam

penelitian
penelitian ini, analisis regresi linier
sederhana digunakan untuk menganalisis
data.
C. Hasil Penelitian Dan Pembahasan
1. Temuan Penelitian

Universitas Nias Raya terbentuk 29
Juli 2021 yang sebelumnya terdiri dari 3
sekolah tinggi yaitu Sekolah Tinggi Ilmu
Keguruan dan Pendidikan (STKIP), Sekolah
Tinggi Ilmu Manajemen (STIE) dan Sekolah
Tinggi Ilmu Hukum (STIH). Sekolah Tinggi
IImu Keguruan dan Pendidikan (STKIP)
terdiri dari 7 prodi, Sekolah Tinggi Ilmu
Manajemen (STIE) terdiri dari 2 prodi,
Sekolah Tinggi lmu Hukum (STIH) terdiri
dai 1 prodi. Setelah

Universitas Nias

resmi menjadi

Raya dari beberapa
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sekolah tinggi sebelumnya terbagi menjadi
Fakultas yang terdiri Fakultas
Keguruan Ilmu Pendidikan, Fakultas

Ekonomi Bisnis, Fakultas Hukum. Fakultas

dari

Ekonomi Bisnis terdiri dari 2 prodi yaitu
Manajemen dan Akuntansi. Universitas
Nias
Yayasan Pendidikan Nias Selatan (YPNS).
Universitas Nias Raya (UNIRAYA) menjadi

universitas pertama yang ada di Kepulauan

Raya berada dibawah naungan

Nias dan kehadirannya disambut baik oleh
masyarakat dan kalangan pendidikan yang
akan mendidik dan membina generasi
muda menjadi pribadi yang siap bersaing
secara global serta meningkatkan kualitas
sumber daya manusia. Keberhasilan ini
tidak terlepas dari perjuangan Bambowo
Laiya, S.Th., MA dan Dr. Sitasi Zagoto, MA

sebagai pendiri Yayasan Pendidikan Nias

Selatan (YPNS) yang pengabdiannya
membangun dunia pendidikan di Nias,
khususnya Nias Selatan dan telah
melahirkan banyak sarjana putra-putri
Nias.

Uji Validitas

Peneliti melakukan wuji validitas

angket instrumen penelitian kepada
pegawai di Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Nias

responden sebanyak 34 responden. Proses

Universitas Raya dalam dengan

validasi dilakukan dengan menggunakan

perangkat Lunak SPSS yang dapat dilihat

pada Tabel 1.
Tabel 1. Hasil Validitas Variabel
Penelitian
Keterangan
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No R_Hitung R_Hitung R Ket

X Y tabel

34N
1 0,681 0,401 0,399 Valid
2 0,739 0,641 0,399 Valid
3 0,797 0,799 0,399  Valid
4 0,826 0,769 0,399  Valid
5 0,737 0,868 0,399 Valid
6 0,794 0,841 0,399  Valid
7 0,695 0,831 0,399  Valid
8 0,690 0,832 0,399 Valid
9 0,717 0,791 0,399  Valid
10 - 0,885 0,399  Valid
11 - 0,833 0,399 Valid
12 - 0,881 0,399 Valid

sumber: Hasil Olahan Penelitian (2025)

Berdasarkan temuan uji validitas penelitian
yang dilakukan dari 34 orang di Fakultas
Ekonomi dan Bisnis, dapat di lihat bahwa
seluruh item pada instrumen penelitian
electronic word of mouth dan minat beli nilai
Rhinng>Rubel artinya untuk pernyataan dari
item 1-9 yang terdapat dalam daftar

pernyataan (kuesioner) dikatakan valid

sehingga peneliti menguraikan tahap
pengujian reliabilitas.
Uji Reliabilitas

Langkah selanjutnya adalah

melakukan uji reliabilitas setelah dilakukan
uji validitas. Oleh karena itu, program SPSS
versi 22 dapat digunakan untuk mengolah
hasil reliabilitas penelitian. sehingga dapat
dilihat pada tabel tabel 2.

Tabel 2. Uji Reabilitas Variabel

Penelitian
Tempat Uji  Variabek  Cronbach's N of
Reabilitas Alpha Items
Fakultas
Keguruan
[Imu dan 38 12
Pendidikan Minat beli
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Fakultas
Ekonomi
dan Bisnis

,935 12

Sumber: Hasil Olahan peneliti (2025)

Nilai Crobach's alpha sebesar 0,938>0,6
pada Fakultas Ilmu Keguruan dan Ilmu
Pendidikan yang berjumlah 11 orang, dan
sebesar 0,935>0,6 pada Fakultas Ekonomi
dan Bisnis yang berjumlah 34 orang.
Peneliti menyimpulkan hasil data dalam
poin  kuesioner variabel minat beli
konsumen dinyatakan reliabel.
Uji Normalitas Data

Tabel

normalitas data penelitian yang dilakukan

3 menampilkan hasil uji

dengan bantuan program SPSS Versi 22.

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas Data
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

E-ISSN : 2828-0946
P-ISSN: 2614-381X

Asymp Sig. (2-tailed) sebesar 0.018>0,05.
Maka

berdistribusi

dapat disimpulkan data residul
data

penelitian ini, layak untuk dilanjutkan ke

normal.  Artinya
tahap pengujian statistik.
Heteroskedastisitas

Tabel 4 menampilkan hasil uji
heteroskedastisitas berdasarkan hasil uji

normalitas data:
Tabel 4. Uji Heteroskedastisitas

Standardi Unstanda
zed rdized
Residual Predicted
Value
N 34 34
Normal Mean 40.411764 .0000000
Parameters 7
ab Std. 3.6374649 98473193
Deviatio 0
n
Most Absolut 122 166
Extreme e
Differences Positive .067 A11
Negativ -122 -.166
e
Test Statistic 122 .166
Asymp. Sig. (2-tailed) .200¢4 .018¢

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Sumber: Hasil Olahan penulis (2025)

Berdasarkan hasil penelitian bahwa

nilai Kolmogorov-Smirnov sebesar 0.166 dan

Coefficients?
Model Unstandardized stand t Sig.
Coefficients ardiz
ed
Coeffi
cients
B Std. Beta
Erro
T
1 (Constant  10.127 4.529 2.236 032
)
Elektroni -.133 129 -.180 -1.033 .309
k Word
Of Mouth
a. Dependent Variable: Abs_RES
Sumber: Hasil olahan data penelitian 2025
Pada penelitian ini, uji
Heteroskedastisitas menggunakan metode
Glejser, yang menjadi variabel terikat

adalah nilai Residu Mutlak. Dari tabel di
atas menunjukkan bahwa tidak adanya
masalah  heteroskedastisitas. ~Hal ini
didasarkan karena nilai t hitung dari
Electronic word of mouth sebesar (-
1.033)<1.694 (nilai t tabel n=34 / 2 tailed /
0,05) maka dapat dinyatakan tidak terjadi
gejala  uji Regresi Linear Sederhana
Heteroskedastisitas pada penelitian ini.
Penelitian ini menggunakan alat
analisis regresi sederhana. Untuk itu pada
pengujian statistic hanya menggunakan

satu uji hipotesis saja yakni regresi linear
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sederhana sebanyak satu kali ( sebab
variabel bebas hanya ada satu).
2. Pembahasan
Pengujian Hipotesis
Pada penelitian ini ada beberapa
bagian yang akan dilakukan Untuk itu
pengujian yaitu Uji t, dan Koefisien
Determinasi.
Uji Parsial (Uji t)
Pengujian t ini diolah melalui
program SPSS 22, sehingga hasil uji t dapat
dilihat tabel 5:

Tabel 5. Hasil Uji t (Uji Parsial)

Coefficients?
Model Unstandardized T Sig.
Coefficients
B Std.
Error
1 (Constan 22.654 6.760 3.351  .002
t)
Elektroni 516 192 2.680 .012
k Word
Of
Mouth

a. Dependent Variable: Minat beli
Sumber Hasil Pengujian Parsial Penelitian (2025)

Berdasarkan tabel 5,untuk uji parsial
terlihat bahwa nilai Thitung (2.680)>T'tabel
(1.694) dengan degree of freedom (df) (n-k-1)
(34-1-1) = 32. dan tingkat signifikan sebesar
0,012<0,05, maka dapat dinyatakan bahwa
electronic word of mouth berpengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli
sabun Seom Gum (studi kasus pada
mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis
universitas nias raya)

Uji Koefisien Determinasi (R?)

Dalam perhitungan nilai determinasi
diolah melalui
berikut:

program SPSS sebagai
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Tabel 6.Hasil Uji Determinasi

Model Summary®
Model R
1 428
a. Predictors: (Constant), EWOM
b. Dependent Variable: Minat beli
Sumber Hasil Pengujian R? Penelitian (2025)

Berdasarkan hasil pengolahan data

R Square

.783

dapat disimpulkan dari nilai RSquare atau
koefisien determinasi sebesar 0,783 bahwa
electronic word of Mouth hanya mampu
menjelaskan variabel minat beli konsumen
sebesar 78,3%, sedangkan variabel lain yang
tidak dianggap sebagai variabel penelitian
mampu menjelaskan sebesar 21,7%.
Metode Analisis Regresi Sederhana
Analisis yang sering digunakan
adalah analisis regresi. Metode regresi yang

digunakan adalah analisis linier sederhana,

berfungsi untuk mengetahui ada tidaknya

pengaruh antara variabel bebas dengan
variabel terikat. Berdasarkan hasil nilai
model regresi sederhana sehingga dapat
dilihat di bawah ini.
Y= 22,654 1+0,516X
Berikut

menginterpretasikan

penjelasan cara
hasil
persamaan regresi linier sederhana :

1. Konstanta (y)= 22,654 menunjukkan nilai
minat beli konsumen positif ketika nilai
elektronik word of mouth sama dengan
nol.

2. Koefisien regresi elektronik word of
mouth (X) = 0,516 menunjukkan nilai
minat beli konsumen meningkat ketika

elektronik word of mouth naik 1 satuan.

@ Copyright (c) 2025. Arlisman Ndraha. This work is licensed under a Creative Commons Attribution-Share Alike 4.0
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Berdasarkan hasil penelitian ini,
didukung  oleh
dkk  (2017)
of mouth
terhadap terhadap minat beli Online
Pada

Community Bandung). Perbedaan hasil

maka  penelitian

penelitian ~ Anggitasari,

pengaruh electronic  word

(Survei Members  Hijabers
penelitian ini adalah hasil penelitian
sekarang sebesar nilai thiung 2.680>ttabel
1.694, hasil

terdahulu sebesar nilai t hitung 8,187.

sementara penelitian

Persamaan  hasil  penelitian  ini
mengatakan bahwa ada pengaruh
electronic  word of mouth terhadap
terhadap minat beli Online (Survei Pada
Members Hijabers Community
Bandung).

D. Penutup

Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian ini,

maka  peneliti menyimpulkan yaitu
Elektronik word of mouth berpengaruh
positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen Sabun Seom Gum (Studi kasus
pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Universitas Nias Raya).

Berdasarkan perhitungan nilai
RSquare atau koefisien determinasi sebesar
0.783 dapat diartikan bahwa elektronik
word of mouth hanya mampu menjelaskan
konsumen sebesar
78,3%, sedangkan 21,7 % dijelaskan oleh

variabel lain yang tidak disebut variabel

variabel minat beli

penelitian.

Saran
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Berdasarkan hasil penelitian ini,
maka sebagai saran pada skripsi ini adalah:
1. Untuk meningkatkan E-WoM, Facebook

harus lebih aktif berinteraksi dengan

konsumen.
2. Kualitas informasi di Facebook
hendaknya ~ mampu  meningkatkan

kepercayaan konsumen terhadap situs
jual beli online, sehingga konsumen
mempercayai informasi yang diberikan
Facebook.

3. Bagi konsumen yang berminat berbelanja
di Online, tidak perlu terlalu khawatir
ketika memutuskan untuk mulai belanja

Facebook. Sebaiknya
yang sudah

direkomendasikan lebih percaya diri

melalui  situs

konsumen

dalam melakukan pembelian.
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