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Abstrak 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh word of mouth terhadap minat beli pakaian 

wanita online dengan media sosial, untuk mengetahui pengaruh minat beli terhadap keputusan 

pembelian pakaian wanita online dengan media sosial, dan untuk mengetahui pengaruh word of mouth 

terhadap keputusan pembelian melalui minat beli pakaian wanita online dengan media sosial. 

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen wanita yang pernah membeli dan 

menggunakan pakaian wanita online dengan media sosial di wilayah kecamatan Cakung Jakarta 

Timur dan kecamatan Kebon Jeruk Jakarta Barat.Sampel diambil dengan menggunakan metode 

Quota Sampling sebanyak 110 dengan menggunakan teknik pengambilan sampel Purposive 

Sampling.Sedangkan metode analisis yang digunakan adalah Path Analysis (analisis jalur) untuk 

mengetahui pengaruh secara langsung dan tidak langsung antarvariabel. Hasil pengujian hipotesis 

menunjukkan bahwa variabel word of mouth berpengaruh terhadap variabel minat beli, variabel minat 

beli berpengaruh terhadap keputusan pembelian, dan minat beli merupakan variabel intervening 

antara variabel word of mouth terhadap keputusan pembelian pakaian wanita online dengan media 

sosial. 

 

Kata kunci :Word Of Mouth, Minat Beli, Keputusan Pembelian 

 

 

Pendahuluan 
Internet saat ini telah menjadi suatu 

kebutuhan.Terlihat dari pertumbuhan    pengguna 

internet di Indonesia yang selalu meningkat 

(Mudjiarto, 2016). Survey yang dilakukan Marke-

teers bersama dengan lembaga riset Mark Plus 

Insight pada bulan Agustus hingga September 2013 

lalu menyatakan bahwa jumlah pengguna internet 

tumbuh secara signifikan hingga 22% dari 62 juta di 

tahun 2012 menjadi 74,57 juta di tahun 2013. 

Dengan terus berkembangnya dan mening-

katnya pengguna internet di Indonesia menyebabkan 

munculnya berbagai pelaku bisnis untuk mem-

promosikan dan menjual produk-produknya secara 

online.Online Shopping merupakan proses pem-

belian dari penjualan secara online yang tentunya 

dapat dengan mudah diakses dan dilakukan dimana 

saja.  

Adapun barang yang paling populer di 

Indonesia secara online adalah barang berupa 

pakaian.Ini dapat dilihat dari data statistik yang 

dipublikasi oleh Asosiasi Penyelenggara Jasa 

Internet Indonesia. 

Kemudian menurut MarkPlus Insight 

Indonesia Netizen Survey 2013, netizen yang 

mengaku biasa belanja online meningkat dari 15% 

pada tahun 2012 menjadi 20% pada tahun 2013 ini 

dan dari angka tersebut mayoritas adalah wanita. 

Tabel 1 

Data Most Popular Online Shopping Categories 

 
Sumber :http://www.apjii.or.id 

 

Telah dijelaskan diatas bahwa banyak jenis 

produk yang dijual secara online, maka dari itu ada 

beberapa aplikasi yang digunakan untuk mema-

sarkan dan menjual produknya, seperti grup pada 

BBM, forum online, media sosial dan online shop 

konvensional dengan presentase sebagai berikut : 

 

Tabel 2  

Most popular online shopping channels 

 
http://www.apjii.or.id 

http://www.apjii.or.id/v2/upload/statistik/netizen.pdf


JCA Ekonomi 
Volume 1 Nomor 2  Juli - Desember 2020 

 

JCA Ekonomi  Volume 1 Nomor 2  Juli - Desember 2020   431 

Dapat dilihat dari informasi diatas bahwa internet 

benar-benar mengalami perkembangan yang pesat, 

kemudian produk yang ingin dibeli secara online 

adalah pakaian dengan netizen terbanyak yang 

melakukan belanja secara online adalah wanita. 

Tetapi dilihat dari saluran yang digunakan untuk 

berbelanja online, media sosial berada diurutan 

ketiga padahal  berdasarkan survey data Global Web 

Index adalah Indonesia memiliki pengguna sosial 

media yang paling aktif di Asia mengalahkan 

Filipina, Malaysia dan cina. 

Selain itu kemudahan yang diberikan 

dengan adanya online shop tersebut tentulah 

memiliki resiko yang tinggi pula. Online shop tidak 

bisa menjamin keamanan dalam tiap transaksi, 

karena ada oknum-oknum yang memanfaatkan 

kemudahan tersebut dengan cara yang tidak benar. 

Banyak kasus penipuan di dunia online terjadi 

karena perilaku pengguna media online yang kurang 

hati-hati.Layaknya transaksi di dunia nyata, 

transaksi di dunia maya pun memerlukan kehati-

hatian, seperti kejelasan dengan siapa kita sedang 

bertransaksi.Perlu sedikit meluangkan waktu untuk 

mempelajari identititas dengan siapa kita 

bertransaksi.Modus operasi penipuan online shop 

palsu biasanya melalui media jejaring sosial dengan 

berpura-pura berteman dan menawarkan beberapa 

barang, seorang penipu online mencoba mencari 

mangsa. Ketika mangsa sudah masuk ke perangkap 

kemudian mangsa akan melakukan transaksi. Begitu 

transaksi besar didapat, dengan cepat akun jejaring 

sosial dan web-nya akan dihapus. Kasus penipuan 

diprediksikan terus meningkat setiap tahunnya. 

Selain itu kualitas produk yang tidak sesuai dengan 

harapan juga menjadi risiko yang harus diterima 

konsumen ketika melakukan belanja secara online. 

Dengan adanya kejadian tersebut dapat mem-

pengaruhi minat konsumen dalam memutuskan 

untuk membeli produk secara online. Tetapi ada hal 

lain yang mungkin dapat mempengaruhi konsumen 

untuk membeli produk secara online yaitu WOM 

(Word of Mouth). WOM (Word of Mouth)atau berita 

dari mulut ke mulut dikatakan dapat mempengaruhi 

dan dianggap efektif  karena seseorang cenderung 

lebih mudah dipengaruhi oleh teman atau kerabat 

dekat yang jauh lebih dipercaya jika dibandingkan 

iklan(A Putra, 2014),.  

 Berdasarkan  latar  belakang  yang  telah  

dipaparkan  penulis  maka  dapat dirumuskan 

masalahnya yaitu:  

1. Bagaimana pengaruh WOM terhadap minat 

beli pakaian wanita online dengan media 

sosial? 

2. Bagaimana pengaruh minat beli terhadap 

keputusan pembelian pakaian wanita online 

dengan  media sosial? 

3. Bagaimana pengaruh WOM terhadap 

keputusan pembelian melalui minat beli 

pakaian wanita online dengan media sosial? 

 

E-commerce 
E-commerce adalah model via internet 

dimana produk dijual langsung ke konsumen (B2C) 

atau kepada bisnis lainnya (B2B).Pemasaran online 

adalah strategi pemasaran dengan membuat kegiatan 

dan program online yang dirancang untuk meli-

batkan pelanggan, dan secara langsung maupun 

tidak langsung meningkatkan kesadaran, memper-

baiki citra, dan menciptakan penjualan produk, dan 

jasa. 

Pemasaran online membutuhkan adanya 

layanan internet. Ada beberapa hal yang diperlukan 

untuk mendalami pemasaran online ini antara lain : 

a. Area pemasaran online 

b. Membuat pemasaran online 

c. Mendesain situs web yang efektif 

d. Menempatkan/memasang iklan dan promosi 

online 

e. Menciptakan atau bergabung di jejaring 

sosial 

f. Menggunakan surat elektronik (E-mail) 

g. Manfaat pemasaran online. 

 

Word Of Mouth (WOM) 
Menurut Ristiyant dan John dalam buku 

Perilaku Konsumen word of mouth (WOM) meru-

pakan proses di mana informasi yang didapatkan 

oleh seseorang tentang suatu produk, baik dari 

media massa, dari interaksi sosial maupun dari 

pengalaman konsumsi, diteruskan kepada orang lain 

dan dalam proses itu informasi menyebar kemana-

mana. 

Menurut Rezvani, Hoseini, dan Samadzadeh 

WOM memiliki tiga karakteristik yaitu volume, 

valensi (nilai) dan tipe sumber. Berdasarkan teori 

diatas maka adapun hal-hal yang digunakan untuk 

mengukur word of mouth, yaitu : 

a. Volume (frekuensi) WOM yang diterima 

konsumen, baik secara langsung maupun 

melalui Electronic Word Of Mouth (e-WOM) 

b. Nilai informasi WOM yang diterima 

konsumen 

c. Sumber informasi WOM (tingkat 

kepercayaan, kedekatan hubungan dan 

kemampuan informan dalam mempengaruhi) 

 

Minat Beli 
Menurut Ali Hasan pengertian minat beli 

merupakan instruksi diri konsumen untuk mela-

kukan pembelian atas suatu produk, melakukan 

perencanaan, mengambil tindakan-tindakan yang 

relevan seperti mengusulkan (pemrakarsa) 
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merekomendasikan (influencer), memilih dan 

akhirnya mengambil keputusan untuk melakukan 

pembelian(YK Sri Handayani, 2012). 

Menurut Ferdinand (2002) menjelaskan 

bahwa terdapat empat hal yang dapat mengukur 

minat beli, diantaranya sebagai berikut: 

a. Minat Transaksional, kecenderungan sese-

orang untuk membeli produk. 

b. Minat Refrensial, kecenderungan seseorang 

untuk merefrensikan produk kepada orang 

lain. 

c. Minat Preferensial, minat yang meng-

gambarkan perilaku seseorang yang memi-

liki preferensi utama pada produk tersebut. 

Preferensi ini hanya dapat diganti jika terjadi 

sesuatu dengan produk preferensinya.  

d. Minat Eksploratif, menggambarkan perilaku 

seseorang yang selalu mencari informasi 

mengenai produk yang diminatinya dan 

mencari informasi untuk mendukung sifat-

sifat positif.  

 

Keputusan Pembelian 
Pengertian keputusan pembelian menurut 

Philip Kotler adalah termasuk kedalam perilaku kon-

sumen. Proses psikologi dasar memainkan peranan 

penting dalam memahami bagaimana konsumen 

benar-benar membuat keputusan pembelian mereka. 

Adapun indikator keputusan pembelian 

menurut Kotler adalah sebagai berikut: 

a. Kemantapan pada sebuah produk 

b. Kebiasaan dalam membeli produk 

c. Memberikan rekomendasi kepada orang lain 

d. Melakukan pembelian ulang 

 

Hipotesis Penelitian 
1. Pada penelitian Adhanu Catur M., Srikandi 

Kumadji, Yusri Abdillah, variabel WOM 

memiliki pengaruh signifikan terhadap 

minat beli. Maka dari itu penulis 

mengajukan hipotesis : 

H1 : Diduga terdapat pengaruh WOM 

terhadap minat beli pakaian wanita online 

dengan media sosial 

2. Pada penelitian Tri Asih Hidayati, Suhar-

yono dan Dahlan Fanani, variabel minat beli 

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Maka dari itu penulis 

mengajukan hipotesis : 

H2 : Diduga terdapat pengaruh minat beli 

terhadap keputusan pembelian pakaian 

wanita online dengan media sosial. 

3. Pada penelitian Dina Febiana, Srikandi 

Kumadji dan Sunarti, hasil perhitungan 

membuktikan bahwa terdapat hubungan 

antara varibael WOM dengan keputusan 

pembelian melalui minat beli.Maka dari itu 

penulis mengajukan hipotesis : 

 H3 : Diduga terdapat pengaruh WOM 

terhadap keputusan pembelian melalui minat 

beli pakaian wanita online dengan media 

social 

 

Metodologi Penelitian 
Tempat penelitian di wilayah Cakung, 

Jakarta Timur dan Kebon Jeruk, Jakarta Barat. 

Waktu penelitian ini dimulai pada bulan Desember 

s/d Maret 2015. 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah data kualitatif yang dikuantitatifkan. Skala 

pengukuran menggunakan skala likert dengan empat 

kategori yang berkisar (Skala 1 sampai dengan 4) 

dimulai dari sangat tidak setuju (STS) sampai 

dengan setuju (SS).Dimana pada Skala ini jika 

nilainya semakin mendekati 1 berarti semakin tidak 

setuju. Sebaliknya, jika nilainya mendekati angka 4 

berarti semakin setuju. 

Sumber data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah sumber data primer yaitu data 

yang diperoleh dari hasil penyebaran kuesioner telah 

diisi oleh responden tentang variabel WOM, minat 

beli dan keputusan pembelian secara online pakaian 

wanita di media sosial, serta data sekunder yaitu data 

yang berasal dari website mengenai hasil survei 

yang digunakan untuk mengetahui fenomena yang 

memang terjadi saat ini. 

Populasi dalam penelitian ini adalah 

keseluruhan konsumen wanita yang telah membeli 

dan menggunakan pakaian wanita secara online 

dengan media sosial di wilayah Cakung, Jakarta 

Timur dan Kebon Jeruk, Jakarta Barat. 

Metode yang digunakan dalam pengambilan 

sampel adalah Non Probability Sampling  karena 

sampel yang dipilih berdasarkan pertimbangan 

tertentu. Sampel ditetapkan sebanyak 110 dengan 

menggunakan Quota Sampling kepada seluruh 

konsumen yang pernah membeli pakaian wanita 

secara online di wilayah Cakung, Jakarta Timur dan 

Kebon Jeruk, Jakarta Barat, dengan pembagian 

jumlah sampel untuk setiap masing-masing wilayah 

adalah sebesar 55 sampel. Pengambilan sampel 

sebanyak 110 karena ukuran sampel yang baik, yaitu 

antara 100 – 500 diharuskan jika peneliti meng-

gunakan teknik-teknik analisis tingkat lanjut, seperti 

analisis regresi berganda, analisis kovarian, analisis 

linear log, atau analisis jalur 

 

Metode Analisis Data 
a. Analisis Jalur 

Analisis jalur ialah suatu teknik untuk 

menganalisis hubungan sebab akibat yang terjadi 

pada regresi berganda jika variabel bebasnya 
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mempengaruhi variabel tergantung tidak hanya 

secara langsung, tetapi juga secara tidak langsung 

(Robert D.Rutherford 1993). 

 

Hasil dan Pembahasan 

Hasil Analisis Jalur 
1. Pengaruh WOM terhadap Minat Beli. 

 

Tabel 3  

Coefficients WOM terhadap Minat Beli 

 
 

Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel 

5.10 diperoleh angkat-hitung sebesar 10,090 dengan 

taraf signifikan sebesar 0,000 < 0,05 yang berarti 

dikatakan terdapat pengaruh. Hal ini berarti bahwa 

hipotesis pertama yang menyatakan bahwa pengaruh 

variabel WOM terhadap minat beli diterima. 

Kemudian besarnya pengaruh WOM terhadap minat 

beli 0,697 yang ditunjukkan dari besarnya nilai beta 

dari penelitian yang artinya adalah apabila WOM 

naik atau turun 1 unit, maka minat beli naik atau 

turun sebesar 0,697 unit. Berarti jika WOM yang 

diterima meningkat atau semakin sering frekuensi 

wanita menerima WOM, hal ini akan dapat 

meningkatkan minat beli (Matari FM, C., Sugiyanto, 

Jatmiko, 2018). 

Tabel 4 

Model summary WOM terhadap Minat Beli 

 
 

Berdasarkan hasil koefisien determinasi 

dapat dikatakan bahwa pengaruh WOM terhadap 

minat beli adalah 48.5%. Sedangkan sisanya 51.5% 

(100% - 48.5%) dipengaruhi oleh variabel lain di 

luar penelitian. Adapun persamaan struturalnya 

adalah sebagai berikut : 

 

 

2. Pengaruh WOM dan Minat Beli Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Tabel 5 

Coeffcients WOM dan Minat Beli terhadap 

Keputusan Pembelian 

 

a. Pengaruh WOM terhadap Keputusan 

Pembelian 

Berdasarkan hasil perhitungan tabel 5, pada 

variabel WOM terhadap keputusan pem-

belian diperoleh angka t-hitung sebesar -

0,051 dengan angka signifikan 0,960 > 0,05. 

Artinya, tidak adanya pengaruh antara 

WOM terhadap keputusan pembelian. Ke-

mudian besarnya pengaruh WOM terhadap 

keputusan pembelian adalah sebesar -0,003 

yang berarti tidak signifikan. 

b. Pengaruh minat beli terhadap keputusan 

pembelian 

 Didasarkan hasil perhitunganpada tabel 5, 

diperoleh angka t-hitung sebesar 14,964 

dengan signifikan 0,000 < 0,05 yang menun-

jukkan adanya pengaruh. Hal ini berarti 

bahwa hipotesis kedua yang menya-takan 

bahwa pengaruh variabel minat beli terhadap 

keputusan pembelian diterima. Besarnya 

pengaruh minat beli terhadap keputusan 

pembelian sebesar 0,898 yang ditunjukkan 

dari besarnya nilai beta pada tabel 5 , yang 

mengandung arti apabila minat beli naik 

atau turun 1 unit, maka keputusan pembelian 

naik atau turun sebesar 0,898. Berarti jika 

minat beli wanita akan pakaian meningkat 

maka keputusan wanita untuk membeli juga 

meningkat. 

 

3. Pengaruh WOM dan minat beli terhadap 

keputusan pembelian secara bersama-sama 

 

Tabel 6 

Model Summary WOM dan Minat Beli terhadap 

Keputusan Pembelian 

 
  

Besarnya angka R square (r
2
) tabel 6 adalah 

0,802. Koefisien determinasi didapat sebesar 80,2% 

yang memiliki arti bahwa pengaruh WOM dan minat 

beli terhadap keputusan pembelian secara bersama-

sama adalah 80,2%. Sedangkan sisanya adalah 

19,8% (100 – 80,2%) dipengaruhi oleh faktor lain 

diluar penelitian ini. Adapun persamaan struk-

turalnya adalah sebagai berikut : 

 

 

4. Perhitungan Pengaruh 

Hasil perhitungan pengaruh dapat dilihat 

pada tabel dibawah ini. 
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Tabel 7 

Hasil perhitungan pengaruh 

 
 

 

Kesimpulan  
Berdasarkan hasil penelitian dan 

pembahasan yang telah diperoleh, maka dapat 

ditarik kesimpulan sebagai berikut : 

1. WOM (Word Of Mouth) (X) yang diterima 

konsumen wanita memiliki pengaruh terhadap 

minat beli (Y) konsumen wanita  

2. Minat beli (Y) konsumen wanita memiliki 

pengaruh terhadap keputusan pembelian (Z) 

konsumen wanita akan pembelian pakaian 

online 

3. WOM (Word Of Mouth) (X) yang diterima 

konsumen wanita memiliki pengaruh secara 

tidak langsung terhadap keputusan pembelian 

(Z) akan pakaian wanita online melalui minat 

beli (Y) konsumen wanita.  

 

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh, 

maka diajukan beberapa saran bagi pengusaha 

online pakaian wanita sebagai masukan untuk 

meningkatkan WOM (Word Of Mouth) yang dapat 

meningkatkan Minat Beli dan Keputusan Pembelian 

sebagai berikut : 

1. Sebaiknya bagi pengusaha online pakaian 

wanita dapat lebih meningkatkan pelayanan 

dalam bentuk respon yang cepat seperti 

pertanyaan-pertanyaan yang disampaikan calon 

pembeli mengenai pakaian yang dijual dapat 

dijawab secara cepat oleh online shop. Kemu-

dian sebaiknya dalam memasarkan produk 

informasi yang dipaparkan harus jelas dan 

sesuai dengan kenyataan. Sehingga akan 

timbulnya rasa percaya dan yakin bahwa olshop 

yang dipilih calon konsumen adalah tepat, 

kemudian selanjutnya secara tidak langsung 

konsumen akan menceritakan dan merekomen-

dasikan teman terdekat untuk mengetahui 

olshop dan seterusnya informasi positif tersebut 

akan tersebar dengan sendirinya. 

2. Sebaiknya pengusaha online pakaian wanita 

lebih dapat menciptakan respon-respon positif 

dari para konsumen yang telah membeli dengan 

cara menampilkan kembali testimoni yang 

berasal dari pembeli mengenai pakaian yang 

telah dibelinya. Hal ini dimaksudkan agar 

konsumen wanita yang belum membeli akan 

menimbulkan keinginan dan ketertarikan yang 

kemudian berujung keputusan konsumen untuk 

membeli. 

3. Sebaiknya pengusaha online pakaian wanita 

mempertahankan dan meningkatkan pelayanan 

dengan inovasi-inovasi yang dapat membuat 

konsumen tertarik untuk membeli. Seperti 

adanya kuis dengan hadiah yang menarik atau 

mendapat potongan harga pada akhir tahun atau 

hari-hari besar tertentu, sehingga dapat menim-

bulkan keinginan konsumen untuk membeli 

produk. 
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