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ABSTRAK

Judul Tugas Akhir : Pengaruh electronic word of mouth (e-WOM) media
sosial instagram terhadap minat beli pelanggan
Kepiting Nampar Pariaman

Pembimbing . Yolandafitri Zulvia, SE, M.Si

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh electronic
word of mouth media sosial instagram terhadap minat beli pelanggan
Kepiting Nampar Pariaman. Bentuk penelitian yang digunakan adalah
penelitian kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah keseluruhan
konsumen Kepiting Nampar Pariaman. Jumlah sampel dalam penelitian ini
adalah 100 orang responden. Teknik penarikan sampel yang digunakan
adalah purposive sampling dan Lemeshlow dengan kriteria konsumen yang
pernah membeli produk Kepiting Nampar Pariaman, konsumen yang
mengetahui Kepiting Nampar Pariaman, konsumen yang memiliki media
sosial instagram, dan bersedia menjadi responden. Teknik analisis data
yang digunakan adalah uji regresi linear sederhana. Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa variabel electronic word of mouth instagram Kepiting
Nampar Pariaman berada pada kategori cukup tinggi dengan perolehan
skor TCR 78,6 %. Sedangkan variabel minat beli beradapada kategori
tinggi dengan skor TCR 91,2%. Dari hasil uji analisis t electronic word of
mouth positif dan signifikan terhadap minat beli pelanggan dengan
signifikansi < 0,05.

Kata Kunci: Electronic word of mouth; minat beli
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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah
Perkembangan dan kemajuan ilmu pengetahuan dan teknologi demikian

pesatnya, sehingga merupakan peluang bagi setiap perusahaanuntuk dapat
meningkatkan produktivitasnya dengan memanfaatkan sumber daya yang ada.
Perkembangan teknologi yang semakin pesat serta kebutuhan masyarakat akan
teknologi yang semakin tinggi, banyak layanan yang dibentuk dan
dikembangkan untuk memudahkan manusia dalam memenuhi kebutuhannya.
Teknologi memberikan kemudahan bagi manusia untuk menyelesaikan
pekerjaannya, tak terkecuali dalam berkomunikasi. Internet merupakan sarana
elektronik yang dapat dipergunakan untuk berbagi aktivitas seperti komunikasi,
riset, transaksi bisnis dan lainnya. Sejak diperkenalkan pada tahun 1969 di
Amerika Serikat, internet mengalami perkembangan yang luar biasa.(Latief,
2019).

Perkembangan globalisasi yang pesat ini memungkinkan segala sesuatu
dilakukan secara online. Perdagangan melalui internet dinilai memiliki lebih
banyak keuntungan yaitu memiliki konektivitas dan jangkauan yang lebih luas,
dapat mengurangi biaya komunikasi, biaya transaksi yang lebih rendah,
mengurangi biaya agensi, interaktif, fleksibel dan mudah (Laudon, 2000).

Melihat semakin banyaknya pesaing bisnis membuat para pelaku bisnis

online berlomba-lomba untuk memberikan pelayanan terbaiknya atas produk



atau jasa yang mereka tawarkan agar dapat menarik minat beli pelanggan.
Minat beli pelanggan adalah sesuatu yang timbul setelah menerima rangsangan
dari produk yang dilihat, dari sana timbul ketertarikan untuk mencoba produk
tersebut sampai pada akhirnya timbul keinginan untuk membeli agar dapat
memilikinya (Kotler, 2008).

Menurut (McCarthy, 2002)minat beli merupakan dorongan yang timbul
dalam diri seseorang ntuk membeli barang atau jasa dalam rangka pemenuhan
kebutuhannya. Konsumen akan cenderung membeli suatu merek atau
mengambil tindakan yang berhubungan dengan pembelian yang diukur dengan
tingkat kemungkinan konsumen melakukan pembelianyang didorong oleh
motivasi-motivasi tertentu.

Salah satu faktor yang dapat mempengaruhi minat beli pelanggan adalah
electronic word of mouth (EWOM).Menurut (Henning-thurau et al.,
2004)electronic word of mouth (EWOM) didefiniskan sebagai pernyataan
positif maupun negatif yang ditulis oleh pelanggan tentang gambaran atau
keadaan sebenarnya, keunggulan sebuah produk maupun perusahaan dan
disediakan untuk sesama konsumen maupun institusi melalui media internet.
Lomi & Bessie (2016) melalui penelitiannya mengidentifikasi manfaat dari
electronic word of mouth itu sendiri.Electronic word of mouth memberikan
fasilitas akses kebutuhan informasi, electronic word of mouth juga
meningkatkan kualitas informasi yang diterima oleh konsumen dengan cara

membandingkan sumber-sumber terkait dan juga mengorganisir arus informasi.



Electronic word of mouth bersifat tidak terbatas selama konsumen
mampu dan menguasai tata cara dalam mengakses website ataupun aplikasi.
Dengan demikian, konsumen dapat mempertimbangkan pernyataan positif atau
negative yang ditulis oleh konsumen sebelumnya, potensi suatu produk,
layanan atau bisnis yang tersedia bagi individu maupun institusi (Henning-
thurau et al., 2004). Beberapa studi terkait juga mengindikasikan bahwa pesan
electronic word of mouth mengandung makna penting bagi konsumen untuk
mendapatkan informasi maupun kualitas pelayanan. Selain itu, jenis pesan
yang diketahuikonsumen melalui internet efektif mengurangi resiko dan
ketidakpastian ketika melakukan proses pembelian produk maupun jasa.
Sehingga minat beli dan proses keputusan dapat dipengaruhi. Electronic wod of
mouth menjadi sebuah “venue” atau sebuah tempat yang sangat penting untuk
konsumen memberikan opininya dan dianggap lebih efektif dibandingkan
WOM offline, karena tingkat aksesibilitas dan jangkauannya yang lebih luas
(Jalilvand, Reza & Samiei, 2012).

Banyaknya informasi yang dengan mudah dapat diterima oleh konsumen
melalui review-review melalui internet konsumen lain yang telah membeli
sebuah produk atau memakai sebuah jasa tertentu mengakibatan trend baru
konsumen dalam menentukan minat beli. Bentuk baru word of mouth yang
baru ini telah menjadi faktor penting dalam pembentukan perilaku konsumen.
Adanya rekomendasi ataupun review yang diberikan konsumen lain misal
dalam sebuah sharing review platform ataupun komunitas akan mampu

mempengaruhi minat beli konsumen (Jalilvand, Reza & Samiei, 2012)



Kepiting Nampar Pariaman merupakan usaha makanan yang menyajikan
beragam jenis menu seafood. Kepiting Nampar Pariaman memanfaatkan
electronic word of mouth media sosial instagram sebagai media promosi dan
media untuk berinteraksi dengan pelanggannya. Penerapan electronic word of
mouth (EWOM) pada media sosial instagram ini dapat dikatakan tidak optimal
atau tidak berhasil. Hal ini dapat dilihat dari jumlah followers akun
@kepitingnamparpariaman yaitu sebanyak 1.519 namun akun tersebut tidak
aktif dalam melakukan review dari repost insta story followers, memberikan
update postingan, dan memperbarui konten yang menampilkan promo-promo
dari produk yang dijualnya. Hal tersebut berdampak terhadap penurunan
penjualan Kepiting Nampar Pariaman yang menjadi penyebab berkurangnya

minat beli konsumen yang berpengaruh terhadap kelangsungan usaha tersebut.

Tabel 1. Data Terkait Minat Pelanggan Kepiting Nampar Pariaman bulan
Desember 2020 — April 2021

No | Bulan — Paket Narppar T_otal
Sendiri | Berdua | Bertiga | Rame-Rame | Penjualan
1 | Desember 60 30 25 15 140
2 Januari 80 15 20 10 125
3 | Februari 27 20 15 17 79
4 Maret 20 18 15 7 60
5 April 19 10 12 12 53

Sumber : Kepiting Nampar Pariaman pada tahun 2021

Dapat dilihat dari Tabel 1.Diatas minat beli pelanggan Kepiting Nampar
Pariaman mengalami penurunanpada 4 bulan terakhir. Jika hal ini dibiarkan
terus menerus maka hal ini dapat mengganggu kontinitas keberlangsungan

usaha dari Kepiting Nampar Pariaman maka perlu diambil tindakan tegas.



Untuk dapat mengatasi permasalahan tersebut perlu ditelusuri apa saja faktor-
faktor penyebab turunnya minat beli. Terdapat banyak faktor yang
mempengaruhi minat beli diantaranya adalah sebagai berikut : kualitas produk,
kemudahan dalam transaksi, keamanan transaksi, harga, promosi dan
kepercayaan.

Berdasarkan faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli tersebut maka
diidentifikasi dalam penelitian ini di Kepiting Nampar Pariaman diduga yang
menjadi faktor penyebabnya adalah terkait dengan aktivitas promosinya
dimana dalam rangka promosi Kepiting Nampar Pariaman memanfaatkan
media sosial instagram. Akan tetapi pemanfaatan media sosial instagram
sebagai media promosi yang dipilih oleh Kepiting Nampar Pariaman untuk
menarik minat beli konsumen dalam membeli produk belum bisa dikatakan
berjalan dengan optimal.Hal itu dapat dilihat dari beberapa bulan terakhir akun
Instagram Kepiting Nampar Pariaman kurang intens dalam membuat postingan
dan memperbarui konten dari isi Instagramnya.Kepiting Nampar Pariaman
tidak memanfaatkan media promosi tersebut dengan baik untuk
mengkomunikasikan keunggulan produknya dan membujuk pelanggan untuk
membelinya. Sedangkan tujuan dari promosi itu sendiri adalah untuk
meningkatkan kesadaran akan keberadaan sebuah produk atau jasa serta untuk
mempertahankam minat beli yang tinggi terhadap suatu produk.

Berdasarkan permasalahan diatas, penulis tertarik untuk melakukan
penelitian berkaitan dengan pemanfaatan media sosial Instagram sebagai media

komunikasi pemasaran yang dilakukan Kepiting Nampar Pariaman. Penelitian



ini berfokus pada Electronic Word of Mouth media sosial Instagram sebagai
media komunikasi pemasaran yang dilihat dari seberapa besar pesan dapat
mempengaruhi perilaku konsumennya serta apakah pesan yang disampaikan
tepat sasaran. Maka, penelitian ini dilakukan dengan mengangkat judul
“Pengaruh Electronic Word of Mouth (e-WOM) Media Sosial Instagram

Terhadap Minat Beli Pelanggan Kepiting Nampar Pariaman”

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian diatas, maka dapat dirumuskan masalah yaitu

Bagaimana Pengaruh Electronic Word of Mouth (e-WOM) Terhadap Mina

Belt Pelanggan Kepiting Nampar Pariaman

C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang akan dibahas, maka penelitian ini

bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Pemanfaatan Electronic Word of Mouth

(e-WOM) Terhadap Minat Pelanggan Kepiting Nampar Pariaman.

D. Manfaat Penelitian
1. Bagi Penulis

Untuk mengetahui apa keunggulan dan seberapa besar manfaat
bersaing dengan cara menggunakan e-WOM pada media sosial instagram
sebagai komunikasi pemasaran produk atau usaha serta untuk menambah
wawasan dan pengetahuan penulis tentang Eloctronic Word of Mouth
media sosial instagram serta memecahkan permasalahan yang ada dan
mencari solusi yang baik.

2. Bagi Perusahaan



Penelitian ini diharapkan dapat membantu Kepiting Nampar
Pariaman dalam menghadapi masalah yang ada hubungannya dengan e-
WOM promosi produk dan juga dapat membantu dalam pemecahan
masalah tersebut.

. Bagi Universitas

Sebagai bahan perpustakaan dan studi banding bagi mahasiswa

dimasa yang akan datang terutama dalam bidang kajian media sosial

Instagram dan e-WOM



BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh electronic word of
mouth media sosial instagram terhadap minat beli pelanggan Kepiting
Nampar Pariaman dapat diambil kesimpulan sebagai berikut :

Electronic word of mouth berpengaruh secara signifikan terhadap
minat beli pelanggan Kepiting Nampar Pariaman.Dalam penelitian ini
yang menjadi responden adalah keseluruhan konsumen Nampar Pariaman
dengan syarat pernah berbelanja minimal satu kali atau mengetahui
Kepiting Nampar Pariaman dan memiliki instagram yang dimana
berdasarkan Tabel 13. Diketahui bahwa TCR electronic word of mouth
78,6% dengan kategori cukup tinggi dan TCR minat beli 91,2% dengan
kategori tinggi. Dari hasil uji analisi t electrnic word of mouth positif dan

signifikan terhadap minat beli pelanggan dengan signifikansi < 0,05

B. Saran
Berdasarkan kesimpulan yang telah dikemukakan diatas, maka ada

beberapa saran yang dapat dipertimbangkan sebagai berikut

1. Keipiting Nampar Pariaman harus meningkatkan jenis pemasaran
dalam bentuk electronic word of mouth untuk menarik minat beli
pelanggan dengan melakukan berbagai promosi melalui media sosial

instagram karena jangkauannya yang sangat luas. Dengan
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memberikan konten yang menarik dan menyediakan informasi yang
dibutuhkan konsumen.

Kepiting Nampar Pariaman harus bisa memanfaatkan ulasan
konsumen yang masuk pada akun Instagram Kepiting Nampar
Pariaman. Dengan adanya ulasan dari para konsumen yang telah
membeli produk Kepiting Nampar Pariaman ini akan memudahkan
Kepiting Nampar Pariaman untuk dapat melihat kekurangan mereka
dan dengan begitu bisa memperbaiki kekurangan yang ada sehingga
kedepannya ulasan negatif bisa dikurangi dan tentunya dengan
berkurangnya ulasan negatif ini akan mempengaruhi konsumen dan
berdampak positif terhadap minat beli dan perkembangan usaha
Kepiting Nampar Pariaman itu sendiri.

Peneliti selanjutnya yang akan melakukan penelitian ini dengan tema
atau judul yang sama diharapkan mampu untuk mengembangkan
penelitian ini seperti menambahkan variabel baru dan pada objek yang
berbeda dari penelitian ini. Sehingga nantinya dapat tercipta

penelitian-penelitian yang lebih baik lagi pada penelitian berikutnya.
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