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ABSTRACT 

 

This research was conducted at online shop consumers. This study aims to determine the effect of e-

wom (electronic word of mouth) and prices on buying interest in an online shop. In this study data was 

collected by distributing questionnaires to 100 respondents with non probability sampling techniques, 

which aimed to determine respondets perceptions of each variable. The analysis used includes test 

data instruments (validity and reliability), multiple linear regression analysis, classic asumption test 

(normality test, multicollinearity test, heteroscedasticity test), and hypothesis testing (t test, coefficient 

of determination). From the results of the analysis using regression, it can be seen that e-wom (-0,009) 

has a negative effect on buying interest and price (0,295) which has a positive effect on buying 

interest. From the t test obtained by e-wom (0,923) it does not signicantly influence buying interest, 

and price (0,001) has a significant effect on buying interest. 

 

Keyword : E-wom (electronic word of mouth), price, and buying interets. 

 

ABSTRAK 

 

Penelitian ini dilakukan pada konsumen online shop. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui 

pengaruh e-wom (electronic word of mouth) dan harga terhadap minat beli pada online shop. Dalam 

penelitian ini data dikumpulkan dengan menyebarkan kuesioner kepada 100 responden dengan teknik 

non probability sampling, yang bertujuan untuk mengetahui persepsi responden terhadap masing-

masing variabel. Analisis yang digunakan meliputi uji instrumen data (uji  validitas dan uji 

reliabilitas), analisis regresi linier berganda, uji asumsi klasik (uji normalitas, uji multikolinearitas, uji 

heteroskedastisitas, dan uji hipotesis (uji t, koefisien determinasi). Dari hasil analisis menggunakan 

regresi dapat diketahui bahwa e-wom (- 0,009) berpengaruh negatif terhadap minat beli, dan harga 

(0,295) berpengaruh positif terhadap minat beli. Dari uji t diperoleh hasil e-wom (0,923) tidak 

berpengaruh signifikan terhadap minat beli, dan harga (0,001) berpengaruh signifikan terhadap minat 

beli.  

Kata kunci : E-wom (electronic word of mouth), harga, dan minat beli  

 

1. PENDAHULUAN 

 

Perkembangan e-commerce di Indonesia 

berjalan seiring perkembangan internet sejak 

pertama kali masuk Indonesia di awal tahun 

1990-an, saat ini kegiatan e-commerce dalam 

skala kecil telah menjamur di seluruh penjuru 

Indonesia, ini disebabkan karena tersedianya 

berbagai macam wadah untuk bertransaksi 

secara online dengan mudah, seperti pada 

pengguna situs jejaring sosial seperti Facebook 

yang pada awalnya hanya berfungsi sebagai 

situs pertemanan dan pertukaran informasi 

sesama teman atau kerabat dekat, saat ini telah 

beralih fungsi sebagai lahan marketing suatu 

perusahaan maupun toko online dalam skala 

industri rumahan, tidak hanya situs jejaring 

sosial seperti Facebook. Media online lainnya 

seperti Forum, blog dan microblog seperti 
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Twitter dapat menjadi wadah untuk melakukan 

kegiatan e-commerce di dunia maya. 

Pemanfaatan layanan pembelian melalui 

internet, selain menghadirkan banyak 

keuntungan bagi pemasar, juga menghadirkan 
banyak keuntungan bagi konsumen online. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2001, h.261) 

keuntungan bagi konsumen online antara lain 

memberikan kenyamanan. Pelanggan tidak 
perlu bergelut dengan lalu lintas, tidak perlu 

mencari tempat parker dan berjalan dari toko 

ke toko. Konsumen dapat membandingkan 
merek, memeriksa harga, dan memesan barang 

dagangan 24 jam sehari dari mana saja. 

Pembeli online terasa mudah dan pribadi 
pelanggan menemui sedikit percekcokan 

sewaktu membeli.Pembelian online 

menwarakan beberapa keunggulan tambahan. 

Jasa online 
Electronic word of mouth dianggap 

memiliki pengaruh yang kuat dan kredibel 

pada keputusan pembelian konsumen, dengan 
biaya rendah, kecepatan tinggi dan efektivitas, 

electronic word of mouth dibandingkan dengan 

word of mouth tradisional. Pesan electronic 

word of mouth menjadi sarana penting bagi 
konsumen untuk mendapatkan informasi 

tentang kualitas produk dan kualitas pelayanan 

serta semakin tinggi electronic word of mouth 
yang dilakukan terhadap konsumen maka akan  

menciptakan keputusan pembelian semakin 

tinggi. Keputusan pembelian konsumen untuk 
melakukan pembelian ulang akan sangat 

dipengaruhi oleh komentar atau review 

mengenai produk yang disampaikan oleh 

seseorang yang biasanya dapat dipercaya dan 
bukan merupakan perusahaan iklan. 

Harga tidak terlepas dari hal-hal yang 

dipertimbangkan konsumen sebelum 
melakukan pembelian di toko online, seperti 

halnya teori yang dikemukakan oleh Howard 

(2007) yang menyatakan bahwa alasan paling 
sederhana dari pembelian online adalah untuk 

menghemat uang pada beberapa kategori 

online, harga secara signifikan lebih rendah 

daripada daftar harga produsen atau outlet 
pembelian oleh karena itu harga termasuk 

penting di dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian pada toko online. Kemajuan 
teknologi akan mengakibatkan persaingan 

yang sangat ketat untuk memperoleh dan 

mempertahankan pelanggan. Perusahaan harus 

melakukan penetapan harga yang bersaing agar 

mampu bertahan dan tetap mendapatkan 

pelanggan. Minat beli berhubungan dengan 

perasaan dan emosi bila seseorang merasa 
senang dan puas dalam membeli barang atau 

jasa maka hal itu akan memperkuat minat beli, 

ketidakpuasan biasanya menghilangkan minat. 
Minat beli yang ada pada diri konsumen 

merupakan fenomena yang sangat penting 

dalam kegiatan pemasaran, minat beli 
merupakan suatu perilaku konsumen yang 

melandaskan suatu keputusan pembelian yang 

hendak dilakukan (Swastha dan Irawan, 

2001;339) 
Pada penelitian ini, peneliti ingin 

mengeksplorasi fenomena keunikan dari 

strategi pemasaran yang dilakukan oleh 
pebisnis pada suatu online shop sehingga dapat 

menimbulkan kepercayaan yang berdampak 

pada minat beli konsumen pada suatu online 
shop. 

 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

 

1. E-WOM 

E-WOM adalah pernyataan positif atau 

negatif yang dilakukan oleh konsumen 
potensial, aktual, maupun mantan konsumen 

tentang produk atau perusahaan melalui 

internet, jaringan sosial seperti, MySpace dan 

Facebook, menjadi kekuatan penting dalam 
pemasaran bisnis ke konsumen maupun 

pemasaran bisnis ke bisnis.  

2. Harga 

Harga adalah sejumlah uang yang 

dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah 

kombinasi dari produk dan pelayanananya. 

Dari sudut pandang pemasaran, harga 

merupakan satuan moneter atau ukuran lainnya 

yang ditukarkan agar memperoleh hak 

kepemilikan atau penggunaan suatu barang 

atau jasa. Pengertian ini sejalan dengan konsep 

pertukaran dalam pemasaran. Apabila harga 

suatu produk di pasaran cukup tinggi, hal ini 

menandakan bahwa kualitas produk tersebut 

cukup baik dan apabila harga suatu produk di 

pasaran murah, maka ini menandakan bahwa 

kualitas produk tersebut kurang baik dan 

merek produk tersebut kurang bagus dan 

kurang meyakinkan di benak pelanggan. 
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3. Minat Beli Konsumen 
minat beli adalah perilaku yang muncul 

sebagai respon terhadap obyek, atau juga 
pembelian ulang  selain itu, juga 

menambahkan bahwa minat beli adalah tahap 

terakhir dari suatu proses keputusan pembelian 
yang kompleks. Proses ini dimulai dari 

munculnya kebutuhan akan suatu produk atau 

merek (need arousal) dilanjutkan dengan 
pemrosesan informasi oleh konsumen 

(consumer information processing), 

selanjutnya konsumen akan mengevaluasi 

produk atau merek tersebut. Hasil evaluasi ini 
yang akhirnya memunculkan niat atau intense 

untuk membeli sebelum akhirnya konsumen 

benar-benar melakukan pembelian, selain itu, 
Henry Assael juga mengemukakan bahwa 

pemasar akan selalu menguji elemen-elemen 

dari bauran pemasaran yang mungkin 
mempengaruhi minat beli. 

4. Kerangka Konseptual 

Untuk lebih jelasnya tentang kerangka 

konseptual yang membentuk penelitian ini 
akan disajikan kerangka konseptual sebagai 

berikut : 

 

 
 

H1 

 

  
 

  
                                              H2 

  
Gambar 2.1 Kerangka Konseptual 

Sumber : Dikembangkan Oleh Peneliti 

Keterangan               Parsial 

 

5. Hipotesis Penelitian 

Ada tiga hipotesis yang diajukan dalam 

penelitian ini, yaitu : 

a. Diduga variabel Electronic Word of Mouth 

(X1) berpengaruh signifikan terhadap Minat 

Beli (Y) pada Online Shop. 

b. Diduga variabel Harga (X2) berpengaruh 

signifikan terhadap Minat Beli (Y) pada 

Online Shop. 

 

 

 

 

 

3. METODE PENELITIAN 

 

1. Jenis Penelitian 

 Metode yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah metode analisis kuantitatif dengan 
angka-angka yang dapat dihitung maupun 

diukur (Sugiyono, 2010). Analisis kuantitatif 

ini dimaksudkan untuk memperkirakan 
besarnya pengaruh secara kuantitatif dan 

perubahan satu atau beberapa kejadian lainnya 

dengan menggunakan alat analisis statistik. 

2. Jenis dan Sumber Data 
 Penelitian ini menggunakan data yang 

diperoleh dari responden, dimana responden 

akan memberikan respon verbal atau respon 
tertulis sebagai tanggapan atas pernyataan 

yang diberikan. Jenis data yang digunakan 

adalah data primer dan data sekunder. 

3. Populasi dan Teknik Pengambilan 

Sampel 

 Populasi adalah wilayah generalisasi yang 

terdiri dari obyek atau subyek yang 
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 

yang diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari 

dan kemudian ditarik kesimpulannya 
(Sugiyono, 2014). Populasi dalam penelitian 

ini adalah konsumen pada online shop. Sampel 

adalah subset dari populasi, terdiri dari 

beberapa anggota populasi. Subset ini diambil 
karena dalam banyak kasus tidak mungkin kita 

meneliti seluruh anggota populasi, oleh karena 

itu kita membentuk sebuah perwakilan yang 
disebut sampel (Ferdinand, 2006). Dalam 

penelitian ini besarnya sampel ditentukan 

dengan menggunakan rumus Yamane (1996) 
dalam Ferdinan (2006) sebagai berikut : 

 

n =     N 
  

1 + Nd2 

Dimana : 
n = Jumlah sampel 

N = Jumlah populasi 

d = Presisi yang ditetapkan atau prosentase 

kelonggaran ketidakpastian karena kesalahan 
pengambilan sampel yang masih dapat ditolerir 

atau diinginkan  (10%) 

Dari acuan tersebut maka sampel dalam 
penelitian ini sebanyak 100 responden.  Teknik 

sampling yang digunakan adalah Purposive 

Sampling. Teknik purposive sampling ini 
berdasarkan  pertimbangan peneliti dengan 

cara sengaja dalam memilih anggota populasi 

Electronic Word 

of Mouth (X1) 

 

Harga (X2) 

Minat Beli (Y) 
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yang dianggap dapat memberikan informasi 

yang diperlukan atau unit sampel yang sesuai 

dengan kriteria tertentu yang diinginkan 
peneliti (Sugiyono, 2004). 

Alat analisis data yang digunakan untuk 
menguji hipotesis penelitian ini adalah sebagai 

berikut : 

a. Analisis regresi linier berganda.  
Analisis regresi linier berganda adalah 

pengembangan analisis regresi sederhana 

terhadap aplikasi yang terdiri dari dua atau 

lebih variabel independen untuk menduga 
nilai dari variabel dependen (Sugiyono, 

2014), untuk mengetahui seberapa besar 

pengaruh yang signifikan variabel-variabel 
bebas tersebut digunakan analisi linier 

berganda formulasi (Sugiyono, 2014). 

b. Uji t 
Uji t digunakan untuk menguji 

signifikasi hubungan antara X dan Y 

apakah variabel X1 dan X2 (E-WOM dan 

harga) benar-benar berpengaruh secara 
parsial (terpisah) terhadap variabel Y  

(Minat Beli Konsumen) secara terpisah atau 

parsial ( Ghozali, 2005).   
 

 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

a. Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linier berganda 

digunakan untuk menguji hipotesis tentang 
pengaruh parsial variabel. Berdasarkan 

estimasi regresi linier berganda dengan 

program SPSS versi 20,0 diperoleh hasil 
sebagai berikut : 

 

Tabel 4.1.  

Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
No. Variabel Koefisien 

Regresi 

Standart 

Error 

1. Konstanta 3,149 0,362 

2. E-WOM (X1) -0,009 0,093 

3. Harga (X2) 0,295 0,090 

Sumber : Hasil Olah Data Dengan SPSS 20,0 

Berdasarkan tabel 4.1 yaitu hasil analisis 

regresi linier berganda dapat diketahui 
persamaan regresi yang berbentuk adalah :  

Y= 3,149 - 0,009X1 + 0,295X2 

Keterangan :  
Y   : Minat Beli Konsumen 

X1 : e-wom 

X2 : harga 

 
Dari persamaan tersebut dapat ditarik 

kesimpulan bahwa :  

a. Konstanta sebesar 3,419, artinya jika e-wom 

dan harga dalam keadaan tetap maka minat 

beli bernilai positif sebesar 3,419. 

b. a1= -0,009 artinya meningkatkan e-wom per 

satuan akan menurunkan minat beli 

konsumen sebesar 0,009 satuan, dengan 

asumsi harga konstan. Hal ini juga 

mengindikasikan bahwa e-wom 

berpengaruh negatif terhadap minat beli 

konsumen. Artinya, jika e-wom meningkat 

maka akan menurunkan minat beli pada 

online shop. 

c. a2= 0,295 artinya meningkatkan harga per 

satuan akan meningkatkan minat beli 

konsumen sebesar 0,295 satuan, dengan 

asumsi e-wom konstan. Hal ini juga 

mengindikasikan bahwa harga berpengaruh 

positif terhadap minat beli konsumen yang 

berarti semakin baik harga akan berdampak 

pada meningkatnya minat beli konsumen 

dengan asumsi e-wom konstan. 

b. Uji t 

Hipotesis dalam penelitian ini diuji 

kebenarannya dengan menggunakan uji 

parsial. Pengujian dilakukan dengan 
melihat statistik thitung dengan ttabel dan taraf 

signifikansi (p-value), jika taraf signifikansi 

yang dihasilkan dari perhitungan dibawah 
0,05 maka hipotesis diterima, sebaliknya 

jika taraf signifikansi hasil hitung lebih 

besar dari 0,05 maka hipotesis ditolak. 

 
Tabel 4.2 Hasil Uji t 

N

o

. 

Vari

abel 

Signifi

kansi 

Hitung 

Taraf 

Signif

ikansi 

t 

hitun

g 

t 

tabel 
Ket. 

1

. 

E-

WO

M 

(X1) 

0,923 0,05 -0,098 1,660 Tidak 

Signifi

kan 

2

. 

Har

ga 

(X2) 

0,001 0,05 3,296 1,660 Signifi

kan 

Sumber : Hasil Olah Data Dengan SPSS 20,0 
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Dari tabel 4.2 diketahui perbandingan 

antara taraf signifikansi dengan signifikansi 

hitung adalah sebagai berikut : 

1. Variabel e-wom (X1) memiliki nilai t hitung 

-0,098 < 1,660 dan nilai signifikansi hitung 

0,923 > 0,05 maka Ho diterima dan Ha 

ditolak, yang berarti secara parsial variabel 

e-wom tidak berpengaruh secara signifikan 

minat beli pada online shop.  

2. Variabel harga (X2) memiliki nilai t hitung 

3,296 > 1,660 dan nilai  signifikansi hitung 

0,001 < 0,05 maka Ho ditolak dan Ha 

diterima, yang berarti secara signifikan 

variabel harga berpengaruh terhadap minat 

beli pada online shop. 

c. Pembahasan 
Berdasarkan hasil pengujian secara 

statistik, penjelasan dari masing-masing 

pengaruh variabel dijelaskan sebagai 
berikut : 

1. Hasil pengujian hipotesis menunjukkan 

bahwa e-wom terhadap minat beli 
dengan tingkat signifikansi e-wom (X1) 

memiliki taraf signifikansi 0,923 lebih 

besar dari 0,05 yang berarti hipotesis 

ditolak. Pengujian secara statistik ini 
membuktikan bahwa pada online shop 

variabel e-wom memiliki pengaruh 

negatif terhadap minat beli, yang berarti 
dalam hal ini jika e-wom ditingkatkan 

maka minat beli pada online shop akan 

menurun.  

2. Hasil pengujian hipotesis telah 
membuktikan terdapat pengaruh harga 

terhadap minat beli pada online shop. 

Melalui perhitungan yang telah 
dilakukan diperoleh taraf signifikansi 

0,001 lebih kecil dari 0,05 dapat 

disimpulkan bahwa secara parsial 
variabel harga berpengaruh signifikan 

terhadap minat beli konsumen, sehingga 

daat disimpulkan bahwa online shop 

memperhatikan harga dalam proses 
penjualan. 

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

 

1. Kesimpulan 

Dari pengujian statistik yang telah 
dilakukan, maka dapat ditarik kesimpulan 

sebagai berikut : 

1. E-wom berpengaruh negatif dan secara 

parsial tidak berpengaruh signifikan 

tehadap minat beli pada online shop. Hal 

ini membuktikan bahwa jika e-wom 

meningkat maka akan menurunkan minat 

beli pada online shop. 

2. Harga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli pada online shop. Hal 

ini membuktikan bahwa dengan adanya 

harga yang sesuai dengan produk yang 

ditawarkan akan meningkatkan minat beli 

pada online shop. 

2. Saran   

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh 

dalam penelitian ini, maka diajukan saran-

saran sebagai pelengkap terhadap hasil 
penelitian tersebut sebagai berikut : 

1. Pada online shop hendaknya dalam upaya 

untuk menarik minat beli konsumen harus 

lebih memperhatikan mengenai e-wom 

yang berupa komentar konsumen terhadap 

produk yang dijual, dan memperhatikan 

mengenai harga agar sesuai dengan 

produk yang ditawarkan. 

2. Untuk penelitian yang akan datang 

disarankan untuk meneliti ditempat-

tempat yang lain yang mungkin 

mengalami permasalahan yang hampir 

sama dengan menambah atau mengganti 

variabel independen selain variabel yang 

digunakan dalam penelitian ini. 
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