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ABSTRAKSI

Semakin banyak pengguna internet di kalangan masyarakat, pebisnis mulai melirik
perdagangan elektronik atau biasa disebut E-Commerce. Selain pada E-Commerce
biasanya orang-orang memasarkan produknya di sosial media. Intensitas penggunaan
sosial media di Indonesia cukup tinggi. Dan pengguna sosial media aktif sebesar 160 juta
atau 59%. Dari data statistik bisa dilihat sebagian besar pengguna internet termasuk juga
pengguna sosial media aktif. Pada 2020 juga salah satu sosial media yang meningkat
jumlah penggunanya adalah TikTok. Penelitian ini bertujuan menganalisis antara E-Wom,
Online Review dan harga. Penelitian menggunakan jenis penelitian asosiatif kausal yang
berorientasi pada hubungan sebab akibat dengan populasi yang digunakan mahasiswa
aktif FEB UNISMA dan sampel yang digunakan sebanyak 85 responden. Berdasarkan
hasil penelitian yang dilakukan didapatkan hasil bahwa E-Wom berpengaruh positif
dengan t hitung sebesar 3,044 lebih besar dari t tabel (1,985). Online review tidak
berpengaruh secara positif dengan t hitung -0,017 lebih kecil dari t tabel. Harga
berpengaruh positif dengan t hitung 4,392 lebih besar dari t tabel. Dan ketiga variabel X
berpengaruh secara simultan terhadap variabel Y.

Kata Kunci : E-Wom, Online Review, Harga, Minat Beli, Tiktok
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ABSTRACT

More and more internet users in the community and business people are starting to look
at electronic commerce, also commonly called e-commerce. In addition to e-commerce,
people usually market their products on social media. The intensity of the use of social
media in Indonesia is quite high. And active social media users number 160 million, or
59%. From the statistical data, it can be seen that most internet users, including active
social media users, In 2020, one of the social media platforms that has increased the
number of users is TikTok. The purpose of this study is to investigate the relationship
between E-Wom, online reviews, and prices.The study used a causal associative type of
research oriented to a causal relationship with the population used by active students of
FEB UNISMA and the sample used was 85 respondents. Based on the results of the
research conducted, the results showed that E-Wom had a positive effect with a t count of
3.044 which was greater than the t table (1.985). Online review has no positive effect on t
count, with t count -0.017 smaller than the t table. Price has a positive effect with t
arithmetic of 4,392 greater than t table. And the three X variables simultaneously affect
the Y variable.

Keywords: E-Wom, Online Review, Price, Buying Interest, Tiktok
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Internet semakin dinamis dan berkembang setiap harinya.
Penggunaannya mulai dari berkomunikasi, mencari referensi, hiburan hingga
berbisnis dapat dilakukan dengan mudah. Dengan semakin banyak pengguna
internet di kalangan masyarakat, pebisnis mulai melirik perdagangan
elektronik atau biasa disebut E-Commerce. E-Commerce sendiri merupakan
perdagangan yang menggunakan metode elektronik. Munawar (2018)
memaparkan bahwa E-Commerce sebuah proses bisnis berbasis teknologi
elektronik yang saling menghubungkan antara ketiga peran, yaitu Masyarakat
sebagai konsumen, Perusahaan sebagai Produsen dan penjual sebagai
distributor barang, jasa dan informasi. Hal yang paling penting tentunya
adalah koneksi internet yang memadai agar informasi yang dibutuhkan dapat
segera sampai. Selain pada E-Commerce biasanya orang-orang memasarkan
produknya di sosial media.

Sosial media merupakan media untuk berkomunikasi secara daring
yang bisa menghubungkan orang-orang jarak jauh. Sosial media pada masa
sekarang bukan hanya sebagai sarana komunikasi, melainkan sebagai media
mencari informasi, situs jual beli dan sharing pengetahuan. Intensitas
penggunaan sosial media di Indonesia cukup tinggi. Bagi anak milenial
melihat produk di sosial media lebih nyaman dan menarik. Selama pandemi
Covid-19 ini pengguna internet lebih banyak. Pengguna internet di Indonesia

selama 2020 menurut Hootsuite (Riyanto, 2021) adalah 175,4 juta penduduk
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dengan persentase 64%. Dan pengguna sosial media aktif sebesar 160 juta
atau 59%. Dari data statistik bisa dilihat sebagian besar pengguna internet
termasuk juga pengguna sosial media aktif. Pada 2020 juga salah satu sosial
media yang meningkat jumlah penggunanya adalah TikTok. TikTok adalah
aplikasi pembuat video pendek yang berasal dari China (Massie, 2020).
Konten yang ada dalam TikTok sangat beragam termasuk didalamnya adalah

Digital Marketing dengan menggunakan E-WOM.

Digital Marketing adalah Kegiatan pemasaran atau promosi yang
menggunakan media elektronik. Digital Marketing adalah teknik pemasaran
produk dan jasa menggunakan media digital. Media yang digunakan
diantaranya website, social media, email marketing, iklan dan SEO
(Rachmadi, 2020). Penggunaan Digital Marketing lebih efisien ketimbang
marketing konvensional karena jangkauan pemasaran lebih luas dan dapat
diakses setiap hari, jam, menit bahkan detik. Para pebisnis harus paham target
pasar yang akan dituju sehingga marketing yang dilakukan dapat efisien dan
tepat sasaran. Sebagai contoh untuk kaum milenial lebih sering mengakses
sosial media seperti Instagram, Twitter dan TikTok. Pebisnis harus mencari
akal untuk membuat produk dan jasa yang dipasarkan dapat dilirik oleh

konsumen.

Karena kuatnya power of digital marketing, maka banyak konsumen
lebih tertarik pada produk yang dipasarkan. Minat beli pun meningkat seiring
free promotion yang dilakukan konsumen yang puas terhadap produk. Minat

beli sendiri lahir dari keinginan terpendam dari konsumen yang menginginkan
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produk yang diinginkan. Keinginan terpendam ini ada beberapa faktor,
diantaranya adalah faktor finansial, faktor gender, faktor usia dan faktor
sosial. Minat terhadap produk tidak harus diwujudkan dengan membeli barang

tersebut, melainkan “hanya dengan ingin” membeli saja sudah termasuk minat

beli.

E-WOM kepanjangan dari Electronic word of mouth., Andrew &
Erdiansyah, (2021, dalam Rachmalia, 2015) menjelaskan Saat membuat
keputusan pembelian untuk layanan tertentu, E-WOM dapat mempengaruhi
merek atau produk, karena E-WOM menawarkan berbagai instrumen.
Penggunaan media E-WOM pun tidak ada batasan. Andrew & Erdiansyah,
(2021, dalam Kotler dan Keller, 2009) memaparkan, Word of Mouth
Marketing yang dilakukan oleh orang-orang baik dalam bentuk komunikasi
lisan, tertulis atau elektronik dalam kaitannya dengan pengalaman yang baik
dalam pembelian atau penggunaan produk dan jasa, adalah juga merupakan
bentuk  kombinasi komunikasi yang tentunya diharapkan dapat
mengkomunikasikan sesuatu kepada pengguna lainnya. (Andrew &
Erdiansyah (2021, dalam Suwarduki, 2016) Jejaring sosial yang berkembang
pesat dan berdampak besar bagi penggunanya menjadi salah satu bentuk
electronic word of mouth. E-WOM digunakan sebagai alat media untuk
mendapatkan informasi dari berbagai pihak dengan cepat. Bukan hanya
menghubungi keluarga dan teman sebagian besar pengguna E-WOM dapat
mengakses media sosial dalam kehidupan sehari-hari mereka. Menurut
Sudirman (2018, dalam Kudeshia dan Kumar, 2017) E-WOM, yang dibuat

oleh user di situs media sosial, memiliki dampak yang signifikan terhadap
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sikap konsumen terhadap merek dan niat beli. Studi ini menunjukkan
bagaimana E-WOM di situs sosial media tidak hanya membantu penjual
menjangkau pelanggan di era digital, tetapi juga berperan penting dalam

mempengaruhi sikap konsumen dan niat beli dari produk.

Masyarakat memilih untuk melihat ulasan terlebih dulu ketika akan
membeli produk pada E-Commerce. Andrew & Erdiansyah (2021)
menjelaskan E-WOM adalah komunikasi tertulis dalam media elektronik
pengalaman pembeli dalam membeli suatu produk dan keunggulan produk
melalui teknologi elektronik. Keberadaan era digital tentunya berperan
penting dalam membuat strategi word of mouth marketing yang dilakukan
melalui E-Commerce bekerja lebih efektif dan menjaring lebih banyak calon

konsumen dalam skala besar.

Online Review Customer termasuk dalam Electronic word of mouth
(Sudirman, 2018, dalam Baber, et al, 2015). Review termasuk feedback yang
dilakukan pembeli terhadap produk yang telah dibeli dan bagian ini yang
disebut dengan Electronic word of mouth. Review juga sangat berpengaruh
penting pada penentuan pembeli untuk mempertimbangkan jadi atau tidaknya
membeli suatu produk. Biasanya dalam Online Review ini dipaparkan kualitas

produk, respon penjual, dan harga dengan produk yang didapatkan worth it.

Fokus pada penelitian ini adalah mahasiswa aktif FEB Unisma. Alasan
mengambil populasi tersebut adalah karena kebanyakan mahasiswa memiliki
sosial media, dan kebanyakan adalah user aplikasi Tiktok. Serta pencarian

sampel lebih mudah dan efisien karena berada di Universitas Islam Malang.
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Atas latar belakang yang telah dipaparkan, maka penelitian ini
mengambil judul “PENGARUH E-WOM, ONLINE REVIEW, HARGA
PADA APP TIKTOK TERHADAP MINAT BELI USER STUDI PADA
MAHASISWA FEB UNISMA”.

1.2 Rumusan masalah

Berdasarkan latar belakang penelitian yang telah dijabarkan, rumusan
masalah yang akan digunakan sebagai berikut :

1. Bagaimana pengaruh simultan E-WOM, Online Review dan harga
terhadap minat beli user App Tiktok?
2. Bagaimana E-WOM berpengaruh terhadap minat beli user App

TikTok?

3. Apakah Online Review berpengaruh terhadap minat beli user App

TikTok ?

4. Apakah harga berpengaruh pada minat beli user App TikTok?
1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang disusun di atas, tujuan dari

penelitian ini adalah:

1. Untuk menganalisis seberapa besar pengaruh efektifitas antara E-

WOM, Online Review dan harga terhadap minat beli user App
TikTok.
2. Untuk menganalisis pengaruh E-WOM terhadap minat beli user

App TikTok.
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3. Untuk menganalisis pengaruh Online Review terhadap minat beli
user App TikTok.
4. Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap minat beli user App
TikTok.
1.3.2 Manfaat Penelitian
Berdasarkan tujuan penelitian yang telah dijabarkan diatas, maka
manfaat yang dapat diberikan adalah
1. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi edukasi tentang pengaruh
E-WOM, Online Review dan harga terhadap minat beli. Serta
penerapannya dalam kehidupan sehari-hari.
2. Diharapkan dapat menjadi sumber referensi bagi penelitian
selanjutnya untuk melakukan riset dengan topik yang sama

khususnya pada bidang manajemen pemasaran.



BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan
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Penelitian ini bertujuan untuk meneliti apakah variabel E-Wom,
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Online Review dan Harga berpengaruh terhadap Minat Beli pada user
aplikasi Tiktok. Berdasarkan pembahasan dan hasil dari variabel diatas

menghasilkan pembahasan sebagai berikut :

a. E-Wom, Online Review dan Harga bersama-sama berpengaruh
secara positif dan simultan terhadap Minat Beli user aplikasi
Tiktok studi pada Mahasiswa FEB Unisma dibuktikan dengan

hasil uji F.

b. E-Wom berpengaruh secara signifikan dan positif terhadap
Minat Beli user aplikasi Tiktok studi pada Mahasiswa FEB

Unisma dan dibuktikan dengan uji t.

c. Online Review tidak berpengaruh secara signifikan dan positif
terhadap Minat beli user aplikasi Tiktok studi pada Mahasiswa

FEB Unisma dan dibuktikan dengan uji t.

d. Harga berpengaruh secara signifikan dan positif terhadap Minat
beli user aplikasi Tiktok studi pada Mahasiswa FEB Unisma

dan dibuktikan dengan uji t.

5.2. Keterbatasan Penelitian

Adapun keterbatasan dalam penelitian ini yaitu

57
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a. Keterbatasan untuk mendapatkan responden dalam penelitian
ini hanya sejumlah 85 orang.
b. Dikarenakan ada pandemi Covid-19 yang melanda seluruh

dunia dan terhentinya aktivitas kampus secara luring maka,

REPOSITORY

penelitian ini  hanya dapat melakukan penelitian dan

University of Islam Malang

menyebarkan kuesioner secara online.

5.3. Saran

a. Bagi Pihak Terkait (Kreator Konten Tiktok)

Adapun jawaban terendah dari responden terkait item pertanyaan dari

setiap variabel yang harus diperhatikan oleh kreator yang

memasarkan produk yang ada di aplikasi Tiktok :

1. E-Wom
Pernyataan “Lebih tertarik apabila yang me-review produk adalah
akun atau Tiktokers terkenal” dengan rata-rata jawaban sebesar
4,01. Disarankan untuk pihak terkait untuk memberikan lebih
banyak konten di berbagai akun agar user lebih percaya dan
berminat membeli produk yang review di aplikasi Tiktok.

2. Online Review
Pernyataan “Keviralan meyakinkan user untuk mencoba suatu
produk” dengan rata-rata jawaban sebesar 4,13. Disarankan lebih
banyak menyiapkan produk yang dapat dipasarkan secara jangka
panjang dan lebih manfaat ketimbang produk viral yang menarik
minat user Tiktok dengan waktu singkat.

3. Harga
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Pernyataan “Harga yang di review di Tiktok lebih terjangkau”
dengan rata-rata jawaban sebesar 3,82. Disarankan menyesuaikan
harga dengan market place lain agar lebih banyak yang berminat

membeli di aplikasi Tiktok.

REPOSITORY

4. Minat Beli

University of Islam Malang

Pernyataan “Lebih merasa yakin untuk membeli jika produk di
review di aplikasi Tiktok.” dengan rata-rata jawaban sebesar 3,61.
Disarankan lebih memberikan review yang bisa menarik minat
user di aplikasi Tiktok.
b. Bagi Penelitian Selanjutnya
1. Menambahkan variabel yang digunakan seperti Promosi (Yuriska,
2020), rating, E-Serving Quality (Damayanti, 2019) dan Kualitas
Informasi (Andrew & Erdiansyah, 2021).
2. Menambahkan jumlah responden dan memperluas populasi
penelitian agar mendapatkan hasil yang lebih baik.
3. Melakukan perbandingan antara generasi Y dan Generasi Z dalam
menerima informasi dan ketertarikan dalam pembelian produk di E-

Commerce.
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