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ABSTRAK / ABSTRACT 

 

 Kondisi ekonomi serta ekosistem digital yang terus mengalami perkembangan pesat, dan 

berdampak kepada bidang usaha makanan dan minuman saat ini. Hal ini mendorong munculnya 

berbagai bisnis yang bergerak di bidang makanan dan minuman. Dikarenakan persaingan yang ketat 

berbagai cara dilakukan oleh pengusaha agar bisnis mereka dapat menarik minat beli konsumen, seperti 

salah satunya adalah melalui electronic word of mouth di Instagram dan sales promotion. Sehingga 

dilakukan penelitian dengan tujuan untuk mengetahui dan mengukur pengaruh electronic word of 

mouth di Instagram dan sales promotion terhadap minat beli konsumen Bittersweet by Najla. 

 Variabel independen pertama pada penelitian ini adalah electronic word of mouth yang terdiri 

dari indikator platform assistance, venting negative feelings, concern for other consumers, extraversion/ 

positive self-enhancement, social benefits, helping the company, dan advice seeking. Variabel 

independen kedua adalah sales promotion yang terdiri atas beberapa indikator yaitu potongan harga, 

kupon belanja, dan penjualan langsung. Dan variabel dependen yang digunakan adalah minat beli 

konsumen yang terdiri atas beberapa indikator yaitu minat transaksional, minat referensial, minat 

preferensial, dan minat eksploratif. 

 Objek dari penelitian ini adalah Bittersweet by Najla, dan subyeknya adalah konsumen 

Bittersweet by Najla. Sampel yang diambil sebanyak 148 responden dengan metode pengambilan data 

menggunakan kuesioner yang dibagikan melalui Google Form. Teknik pengambilan sampel adalah 

non-probability sampling dengan kriteria responden memiliki Instagram dan pernah membeli serta 

mengkonsumsi produk Bittersweet by Najla. Data yang ada diolah menggunakan aplikasi IBM SPSS. 

 Hasil pada penelitian yang dilakukan adalah terdapat pengaruh positif dan signifikan antara 

electronic word of mouth di Instagram dan sales promotion terhadap minat beli konsumen Bittersweet 

by Najla. Dimana electronic word of mouth di Instagram memiliki pengaruh yang lebih besar dan 

dominan terhadap minat beli konsumen Bittersweet by Najla dibandingkan dengan sales promotion. 

  

Kata kunci: Electronic Word of Mouth, Sales Promotion, Minat Beli Konsumen 

 

 Economic conditions and the digital ecosystem, which continues to experience rapid 

development, and have an impact on the food and beverage business sector this day. This have 

encouraged the emergence of various businesses engaged in the food and beverage sector. Various 

ways are carried out by entrepreneurs so that their business can attract consumer buying interest, such 

as one of them is through electronic word of mouth on Instagram and sales promotion. Therefore, the 

author is interested in conducting research with the aim of knowing and measuring the effect of 

electronic word of mouth on Instagram and sales promotion on consumer buying interest in Bittersweet 

by Najla. 

 The first independent variable used in this study is electronic word of mouth which consists of 

several indicators, which are platform assistance, venting negative feelings, concerns for other 

consumers, extraversion/positive self-enhancement, social benefits, helping the company, and advice 

seeking. The second independent variable is sales promotion which consists of several indicators, which 

are price discounts, shopping coupons, and direct sales. And the dependent variable used is consumer 

buying interest which consists of several indicators, which are transactional interest, referential 

interest, preferential interest, and exploratory interest. 

 The object of this research is Bittersweet by Najla, and the subject is the consumer of 

Bittersweet by Najla. The sample taken was 148 respondents with the data collection method using a 

questionnaire distributed through Google Form. The sampling technique is non-probability sampling 

with the respondents criteria are having Instagram and have bought and consumed Bittersweet by Najla 

products. Existing data is processed using the IBM SPSS application. 

 The results of the research conducted there are positive and significant effect between 

electronic word of mouth on Instagram and sales promotion on consumer buying interest in Bittersweet 

by Najla. The results prove that electronic word of mouth on Instagram has a greater and dominant 

influence on consumer buying interest in Bittersweet by Najla compared to sales promotion. 

  

Keywords: Electronic Word of Mouth, Sales Promotion, Consumer Buying Interest 



PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang Masalah 

 Kondisi perekonomian dan juga ekosistem digital di era globalisasi ini terus mengalami 

perkembangan yang pesat, dan berdampak kepada pertumbuhan berbagai bidang usaha. Salah satunya 

adalah pada bidang usaha makanan dan minuman yang terlihat terus berkembang hingga saat ini. 

Berdasarkan data Badan Pusat Statistik (BPS) dalam katadata.co.id (2021) menyatakan bahwa Pada 

kuartal I-2021 mengalami kenaikan, pertumbuhan industri ini mencapai 2,45% yang sebelumnya pada 

kuartal IV-2020 berada pada 1,66%, angka ini merupakan tertinggi di sektor industri pengolahan. Hal 

ini menunjukkan bahwa meskipun Indonesia masih menghadapi pandemi Covid-19 minat beli 

konsumen terhadap makanan dan minuman tetap ada bahkan bisa dikatakan turut mengalami 

peningkatan. 

 Kebutuhan dan minat beli masyarakat Indonesia tersebut mendorong munculnya berbagai 

bisnis yang bergerak di bidang makanan dan minuman. Salah satunya adalah brand Bittersweet by 

Najla. Berdasarkan informasi yang diperoleh melalui website resmi Bittersweet by Najla diketahui 

bahwa usaha Bittersweet by Najla yang bergerak di bidang kuliner ini didirikan pada tahun 2015 oleh 

Najla Farid Bisyir. dengan menu utamanya berupa dessert box yang hingga kini berhasil mendapatkan 

julukan “Pelopor Dessert Box Nomor 1 di Indonesia”. Terhitung hingga Oktober 2021 Bittersweet by 

Najla sudah membuka 7 outlet yang tersebar di beberapa wilayah di Jabodetabek, dan Bali (Kalibata, 

Kemang, Bogor, Sunter, Rawamangun, Depok, dan Bali). Dan dalam sehari, bisa terjual sekitar 2.000 

dessert box, yang dimana 90% penjualannya berasal dari online. 

 Dikarenakan persaingan yang tinggi di bidang usaha makanan dan minuman, berbagai cara 

dilakukan oleh pengusaha agar bisnis mereka dapat menarik minat beli konsumen, salah satunya melalui 

Instagram. Berdasarkan data We Are Social dan Hootsuite diketahui bahwa pada tahun 2021 ini 

masyarakat Indonesia yang aktif dalam sosial media sebesar 170,0 juta jiwa. Dan Instagram menempati 

urutan ketiga yaitu 86,6% sebagai platform yang paling sering digunakan di Indonesia. Ditambah lagi 

dengan fitur terbaru Instagram yaitu  Instagram bisnis memiliki beberapa fitur yang tidak dimiliki akun 

Instagram pribadi seperti: Content Insights, Activity Insights, Audience Insights, dan fitur Call to Action 

(CTA) yang dapat memudahkan penggunanya untuk melakukan penjualan dan pembelian secara online. 

 Bittersweet by Najla dalam hal ini juga turut memanfaatkan teknologi internet dengan platform 

media sosial Instagram sebagai sarana yang bertujuan untuk menyebarkan informasi mengenai produk 

yang ditawarkan. Bittersweet by Najla melakukan promosinya menggunakan Instagram dengan nama 

akun @bittersweet_by_najla yang dibuat tanggal 26 November 2016. Sampai dengan November 2021 

ini jumlah followers-nya mencapai 1,6 juta followers. pada Instagram Bittersweet by Najla banyak 

konsumen yang menggungah review positif setelah mengkonsumsi produk Bittersweet by Najla. 

Bittersweet by Najla kemudian mengunggah kembali kompilasi-kompilasi tersebut menjadi konten 

testimoni pada akun Instagram-nya. Review yang banyak dilakukan oleh konsumen Bittersweet by 

Najla ini sendiri merupakan fenomena Electronic Word of Mouth (eWOM). Selain menggunakan 

Electronic Word of Mouth melalui media sosial pebisnis juga seringkali menggunakan Sales Promotion 

sebagai tools promosinya. Bittersweet by Najla juga melakukan Sales Promotion dalam upaya menarik 

minat pembelinya dengan cara Buy 1 Get 1, diskon, promo hari raya, dan giveaway. 

 Menurut Reza F. dalam Wiwik Cahyani dan Raya Sulistyowati (2021) promosi penjualan 

(Sales Promotion) serta Electronic Word of Mouth sudah terjadi pada semua perusahaan tetapi tidak 

semua perusahaan melakukan komunikasi pemasaran  dengan baik  dan tepat.  Maka, penulis tertarik 

untuk melakukan penelitian lebih lanjut mengenai besaran pengaruh Electronic Word Of Mouth di 

Instagram dan Sales Promotion dalam kaitannya terhadap Minat Beli pada konsumen Bittersweet by 

Najla. 



B. Identifikasi Masalah 

1. Apakah Instagram memiliki peranan penting dalam kegiatan bisnis perusahaan saat ini? 

2. Apakah jumlah followers aktif media sosial menentukan besarnya jumlah Electronic Word of 

Mouth yang dapat dilakukan? 

3. Apakah Sales Promotion berpengaruh terhadap minat beli konsumen Bittersweet by Najla? 

4. Apakah Electronic Word of Mouth berpengaruh terhadap minat beli konsumen Bittersweet by 

Najla? 

 

C. Batasan Masalah 

1. Apakah Sales Promotion berpengaruh terhadap minat beli konsumen Bittersweet by Najla? 

2. Apakah Electronic Word of Mouth di Instagram berpengaruh terhadap minat beli konsumen 

Bittersweet by Najla? 

 

D. Batasan Penelitian 

1. Lokasi penelitian dilakukan di wilayah DKI Jakarta. 

2. Subjek yang akan diteliti adalah konsumen Bittersweet by Najla yang memiliki akun Instagram. 

3. Objek penelitian yang akan diteliti adalah Bittersweet by Najla. 

4. Periode penelitian ini adalah November 2021 – Februari 2022. 

 

E. Rumusan Masalah 

 Berdasarkan batasan masalah yang sudah ditetapkan sebelumnya, maka penulis memutuskan 

rumusan masalah penelitian ini yaitu : “Pengaruh Electronic Word Of Mouth di Instagram dan Sales 

Promotion Terhadap Minat Beli Konsumen Bittersweet By Najla”. 

 

F. Tujuan Penelitian 

Penelitian ini bertujuan untuk mengukur dan mengetahui serta mendapat gambaran terhadap : 

1. Pengaruh Sales Promotion terhadap minat beli di Bittersweet by Najla. 

2. Pengaruh Electronic Word of Mouth melalui Instagram berpengaruh terhadap minat beli di 

Bittersweet by Najla. 

 

G. Manfaat Penelitian 

1. Bagi penulis yaitu diharapkan penelitian ini dapat membuka pengalaman, wawasan, dan ilmu 

pengetahuan, serta dapat meningkatkan kemampuan analisis dan berpikir sistematis serta untuk 

membandingkan teori-teori yang sudah dipelajari selama masa perkuliahan terhadap 

relevansinya di lapangan  

 

2. Bagi pembaca yaitu agar penelitian ini dapat memberikan manfaat dan menjadi referensi dalam 

aspek Sales Promotion dan Electronic Word of Mouth terhadap minat beli konsumen bagi yang 

membacanya. 

 

3. Bagi perusahaan yaitu agar penelitian ini dapat memberikan gambaran kepada perusahaan 

tentang pengaruh Sales Promotion dan Electronic Word of Mouth melalui Instagram terhadap 

minat beli konsumen Bittersweet by Najla. 

 

4. Bagi pelaku bisnis yaitu agar penelitian ini dapat memberikan tambahan perspektif  dalam hal 

pemanfaatan Sales Promotion dan Electronic Word of Mouth melalui media sosial terhadap minat 

beli konsumen dalam menjalankan bisnisnya. 

 



METODE PENELITIAN 

 

A. Objek Penelitian 

 Dalam Penelitian yang dilakukan ini, obyek yang dijadikan penelitian adalah Bittersweet by 

Najla. Penelitian ini dilakukan dengan cara membagikan kuesioner kepada para responden dengan 

memanfaatkan Google Form sebagai media utama dalam pembagian kuesioner. 

B. Desain Penelitian 

 Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Pendekatan 

yang digunakan yaitu pendekatan dengan metode survey. Penelitian ini berbentuk penelitian korelasi 

antara hubungan variable independen yaitu Electronic Word of Mouth, dan Sales Promotion terhadap 

minat beli sebagai variabel dependen pada objek penelitian yaitu Bittersweet by Najla. 

C. Variabel Penelitian 

1. Variabel Independen 

Berdasarkan 8 indikator yang dikemukakan menurut Thurau et al. dalam Muhammad Aqsath Faza 

(2018) penulis menetapkan beberapa pernyataan terkait electronic word of mouth sebagai berikut: 

Variabel Indikator No. Pertanyaan 

Electronic word 

of mouth 

(Thurau et al. 

dalam 

Muhammad 

Aqsath Faza, 

2018)  

Platform 

assistance 

1. Saya sering membuka Instagram untuk mencari 

tentang Bittersweet by Najla 

2. Saya dapat merasakan bahwa Instagram 

merupakan tempat yang efektif untuk 

mendapatkan informasi mengenai Bittersweet 

by Najla 

Venting negative 

feelings 

3. Saya pernah membaca testimoni ketidakpuasan 

terhadap Bittersweet by Najla di Instagram  

Concern for other 

consumers 

4. Melalui Instagram saya mendapatkan 

rekomendasi yang berkaitan dengan Bittersweet 

by Najla 

5. Melalui Instagram saya merasakan kepedulian 

orang lain saat merekomendasikan produk 

Bittersweet by Najla 

Extraversion/ 

positive self-

enhancement 

6. Melalui Instagram saya mendapatkan informasi 

mengenai komentar/review positif konsumen 

Bittersweet by Najla 

7. Melalui Instagram saya mendapatkan bahwa 

Bittersweet by Najla merupakan pilihan yang 

tepat untuk produk dessertbox 

Social benefits 8. Saya memperoleh informasi mengenai 

Bittersweet by Najla melalui Instagram 

9. Saya ikut berinteraksi dalam Instagram untuk 

mengetahui informasi tentang Bittersweet by 

Najla 

Helping the 

company 

10. Melalui Instagram saya dapat merasakan 

kesediaan orang lain dalam membantu publikasi 

produk Bittersweet by Najla 

11. Saya merasa puas dengan produk Bittersweet by 

Najla sehingga saya ingin turut sharing tentang 

kepuasan saya di Instagram 

Advice seeking 12. Saya ingin mencari informasi melalui Instagram 

mengenai Bittersweet by Najla 



13. Saya berharap mendapatkan informasi dari 

Instagram yang dapat menjawab pertanyaan 

saya terhadap produk Bittersweet by Najla 

 

Berdasarkan alat-alat sales promotion yang ditetapkan oleh Kotler & Keller dalam Adzinta Ulul 

Alfutuh (2020), Penulis membuat beberapa pernyataan berkaitan dengan sales promotion  sebagai 

berikut: 

Variabel Indikator No. Pertanyaan 

Sales Promotion 

(Kotler & Keller 

dalam Adzinta 

Ulul Alfutuh, 

2020) 

Potongan Harga 14. Bittersweet by Najla sering memberikan 

potongan harga 

15. Besaran potongan harga/ diskon yang diberikan 

Bittersweet by Najla menarik perhatian saya 

16. Potongan harga/ diskon yang diberikan 

Bittersweet by Najla sangat bermanfaat bagi 

saya 

Kupon belanja 17. Kupon belanja yang diberikan Bittersweet by 

Najla di berbagai platform penjualan menarik 

perhatian saya 

18. Saya senang dengan adanya kupon belanja yang 

diberikan oleh Bittersweet by Najla 

Penjualan 

langsung 

19. Bittersweet by Najla mampu menawarkan 

produknya dengan baik 

20. Produk yang ditawarkan oleh Bittersweet by 

Najla beragam dan memiliki bentuk yang bagus 

 

2. Variabel Dependen 

Berdasarkan indikator-indikator yang dikemukakan Ferdinand dalam Muhammad Aqsath Faza 

(2018), penulis menetapkan beberapa pernyataan berkaitan dengan minat beli konsumen yaitu 

sebagai berikut: 

Variabel Indikator No. Pertanyaan 

Minat Beli 

Konsumen 

(Ferdinand 

dalam 

Muhammad 

Aqsath Faza, 

2018) 

Minat 

Transaksional 

21. Saya tertarik membeli dessertbox Bittersweet by 

Najla 

22 Bila ada kesempatan saya akan membeli 

dessertbox Bittersweet by Najla 

Minat Referensial 23. Saya akan merekomendasikan orang lain untuk 

membeli dessertbox Bittersweet by Najla 

24. Saya akan memberikan testimoni positif 

mengenai dessertbox Bittersweet by Najla 

kepada teman-teman saya 

Minat 

Preferensial 

25. Saya akan menjadikan dessertbox Bittersweet by 

Najla sebagai prioritas dessertbox pilihan 

pertama dibandingkan merek dessertbox lainnya 

26. Saya lebih berminat membeli dessertbox 

Bittersweet by Najla daripada dengan merek 

dessertbox lainnya 

Minat Eksploratif 27. Saya tertarik untuk mencari informasi lebih 

lanjut mengenai dessertbox Bittersweet by Najla 

28. Saya selalu tertarik mencari informasi tentang 

produk-produk terbaru yang ditawarkan 

Bittersweet by Najla 

 



 

D. Teknik Pengambilan Sampel 

 Penulis menentukan teknik pengambilan sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini 

adalah non-probability sampling. Jenis teknik non-probability sampling yang digunakan untuk 

penelitian ini adalah purposive sampling atau judgement sampling untuk memperoleh data dari 

responden, dalam penelitian ini penulis menentukan kriteria sampel yang diambil adalah konsumen 

Bittersweet by Najla yang memiliki akun Instagram. Penentuan jumlah sampel dilakukan dengan cara 

mengalikan jumlah indikator dengan angka 5. Penelitian ini memiliki total 28 item indikator, jadi 5 

dikalikan dengan 28 menjadi 140. Hal ini menandakan bahwa jumlah sampel minimal sebesar 140 

responden. 

E. Teknik Pengumpulan Data 

 Teknik pengumpulan data yang penulis gunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan 

instrumen data angket atau kuesioner. Daftar pertanyaan yang akan diberikan akan bersifat kuesioner 

tertutup dimana jawaban pertanyaan telah disediakan dan responden hanya memilih dari jawaban yang 

telah disediakan. Penyusunan angket didasarkan pada konstruksi teoritik yang telah disusun 

sebelumnya, dengan dasar teoritik tersebut kemudian dijadikan indikator-indikator dalam kuisioner. 

F. Teknik Analisis Data 

1. Analisis Deskriptif 

Menurut Sugiyono dalam Muhammad Aqsath Faza (2018) mengatakan bahwa analisis deskriptif 

digunakan untuk menganalisis data yang telah terkumpul dengan cara mendeskripsikan atau 

menggambarkan obyek yang diteliti melalui sampel atau populasi sebagaimana adanya tanpa 

melakukan analisis dan membuat kesimpulan yang berlaku umum. 

2. Uji Validitas & Reliabilitas 

A. Uji Validitas 

Menurut Ghozali (2018:51) uji Validitas adalah metode yang digunakan untuk mengukur sah 

atau valid tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 

kuesioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. 

Dasar pengambilan keputusan dalam uji validitas yaitu : 

1. Jika nilai t hitung > t tabel (0,1614), maka item pernyataan dalam kuesioner berkorelasi 

signifikan terhadap skor total (valid) 

2. Jika nilai t hitung < t tabel (0,1614), maka item pernyataan dalam kuesioner tidak berkorelasi 

signifikan terhadap skor total (tidak valid) 

B. Uji Reliabilitas 

Menurut Ghozali (2018:45) Uji Reliabilitas digunakan untuk mengukur suatu kuesioner yang 

merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Menurut Nunnally dalam Ghozali (2018) uji 

reliabilitas dapat dilakukan dengan uji statistik Cronbach’s Alpha (α). Suatu konstruk atau 

variabel dapat dikatakan reliabel apabila menunjukan nilai Cronbach’s Alpha > 0,70 

3. Uji Asumsi Klasik 

A. Uji Normalitas 

Menurut Ghozali (2018:161) uji Normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 

regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal. Uji statistik yang 

digunakan pada uji normalitas adalah uji One Sample Kolmogorov-Smirnov dengan 

menggunakan metode Monte Carlo Sig. (2 tailed). Kriteria pengukuran uji One Sample 

Kolmogorov-Smirnof, yaitu: 

1. Sig > 0,05 maka data berdistribusi normal 

2. Sig < 0,05 maka data berdistribusi tidak normal 



B. Uji Multikolonieritas 

Menurut Ghozali (2018:107) uji Multikolonieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi 

ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Berikut adalah kriteria untuk 

menjadi pengukuran uji Multikolonieritas: 

1. Terdapat Multikolonieritas jika VIF > 10 dan TOL <0,10 

2. Tidak terdapat Multikolonieritas jika VIF < 10 dan TOL > 0,10 

C. Uji Heteroskedastisitas 

Menurut Ghozali (2018:137) uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam 

model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang 

lain. Dasar pengambilan keputusan untuk uji Heteroskedastisitas dengan metode Spearman 

adalah sebagai berikut: 

1. Nilai probabilitas >0,05 maka tidak terjadi Heteroskedastisitas 

2. Nilai probabilitas <0,05 maka terjadi Heteroskedastisitas 

4. Model Regresi Linier Berganda 

Menurut Ghozali (2018:96) analisis regresi digunakan untuk mengukur kekuatan hubungan antara 

dua variabel atau lebih , juga menunjukkan arah hubungan antara variabel dependen dengan variabel 

independen. Sedangkan, menurut Herlina (2019:129) Analisis Regresi Linier Berganda digunakan 

untuk mengetahui pengaruh antara dua atau lebih variabel independen dengan satu variabel 

dependen. Model persamaan regresi berganda sebagai berikut: 

 

 

Y = Minat beli konsumen 

a = Konstanta 

X1 = Electronic Word of Mouth 

X2 = Sales Promotion 

𝛽1 = Koefisien X1 

𝛽2 = Koefisien X2 

𝜀 = Error 

 

5. Uji Hipotesis 

A. Uji f 

Menurut Ghozali (2018:98), Uji f digunakan untuk menguji apakah semua variabel independen 

secara simultan atau secara bersama berpengaruh terhadap variabel dependen. Pengujian 

dilakukan dengan melihat Sig f, jika Sig F > α (0,05), maka hipotesis ditolak, variabel X secara 

simultan tidak berpengaruh terhadap variabel Y dan jika Sig F < α (0,05), maka hipotesis 

diterima, variabel X secara simultan berpengaruh terhadap variabel Y. 

B. Uji t 

Menurut Ghozali (2018: 98), Uji t pada dasarnya menunjukan seberapa jauh pengaruh satu 

variabel independen secara individual dalam menerangkan variasi variabel dependen. Pengujian 

dilakukan dengan melihat nilai Sig, jika nilai Sig < α (0,05) atau t hitung > t tabel, maka hipotesis 

diterima yang berarti variabel independen mempengaruhi variabel dependen dan jika nilai Sig > 

α (0,05) atau t hitung < t tabel, maka hipotesis tidak diterima yang berarti variabel independen 

tidak mempengaruhi variabel dependen. 

𝑌 = a + 𝛽1𝑋1+𝛽2𝑋2 + 𝜀 

 



6. Uji Koefisien Determinasi 

Menurut Ghozali (2018: 97) uji koefisien determinasi bertujuan untuk mengukur seberapa jauh 

kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen, di mana nilai koefisien 

determinasi berkisar antara nol dan satu. Menurut Gujarati dalam Ghozali (20118:97) menyatakan 

jika dalam uji empiris didapat nilai adjusted R2 negatif, maka nilai adjusted R2 dianggap nol. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

 

A. Hasil Penelitian 

1. Analisis Deskriptif 

Total 148 responden mayoritas adalah berjenis kelamin perempuan sebanyak 84 orang atau sebesar 

56,8% dan kemudian responden laki-laki sebanyak 64 orang atau sebesar 43,2%. Kemudian, 

mayoritas adalah berusia 18-25 tahun yaitu sebanyak 87 orang atau sebesar 58,8% dan di urutan 

kedua yaitu usia 26-30 tahun yaitu sebanyak 30 orang atau sebesar 20,3% kemudian di usia >31 

tahun sebanyak 19 orang atau sebesar 12,8% dan di urutan terkecil yaitu di usia ≤17 Tahun sebanyak 

12 orang atau sebesar 8,1%. Lalu, mayoritas merupakan pelajar/ mahasiswa yaitu sebanyak 76 orang 

atau sebesar 51,4% dan kemudian karyawan/i sebanyak 51 orang atau sebesar 34,5%. Di urutan 

ketiga yaitu wiraswasta sebanyak 9 orang atau sebesar 6,1% dan di urutan terakhir yaitu ibu rumah 

tangga dan lainnya yang sama-sama sebanyak 6 orang atau sebesar 4,1%. Dan mayoritas adalah 

berpenghasilan <Rp 2.000.000, yaitu sebanyak 60 orang atau sebesar 40,5% dan kemudian di urutan 

kedua yang berpenghasilan di sekitar Rp 5.000.001 – Rp 10.000.000 sebanyak 45 orang atau sebesar 

30,4% dan disusul dengan Rp 2.000.000 – Rp 5.000.000 sebanyak 35 orang atau sebesar 23,6% serta 

pada urutan terakhir yaitu >Rp 10.000.000 sebanyak 8 orang atau sebesar 5,4%. 

2. Uji Validitas & Reliabilitas 

A. Uji Validitas 

semua indikator dan pernyataan untuk ketiga variabel yang disebarkan kepada 148 responden 

sudah valid karena r hitung > r tabel yaitu diatas 0,1614. Sehingga dapat dinyatakan indikator 

pada variabel electronic word of mouth, sales promotion, dan minat beli konsumen semuanya 

valid.  

B. Uji Reliabilitas 

bahwa pernyataan yang disebarkan kepada 148 responden untuk ketiga variabel sudah reliabel 

karena nilai Cronbach’s Alpha sudah berada diatas 0,7 yaitu 0,918. Sehingga dapat dinyatakan 

variabel electronic word of mouth, sales promotion, dan minat beli konsumen sudah reliabel. 

3. Uji Asumsi Klasik 

A. Uji Normalitas 

Nilai signifikan atau monte carlo sig. (2-tailed) sebesar 0,079 sehingga lebih besar dari 0,05 

(0,079 > 0,05). Dari hasil ini dapat disimpulkan bahwa data yang ada memenuhi kriteria syarat 

normalitas sehingga dapat dikatakan residual berdistribusi normal dan layak untuk digunakan. 

B. Uji Multikolonieritas 

Nilai tolerance untuk kedua variabel yaitu electronic word of mouth dan sales promotion lebih 

besar daripada 0,10 (TOL > 0,10), yaitu keduanya sebesar 0,522. Kemudian untuk nilai VIF 

untuk kedua variabel kurang dari 10 (VIF < 10), yaitu keduanya sebesar 1,915. Sehingga dari 

hasil ini data masuk ke kriteria tidak terdapat multikolonieritas, dikarenakan VIF < 10 dan TOL 

> 0,10. 



C. Uji Heteroskedastisitas 

Nilai signfikan (2-tailed) pada uji Spearman untuk kedua variabel yaitu masing-masing variabel 

electronic word of mouth sebesar 0,866 dan variabel sales promotion sebesar 0,763. Dimana 

kedua nilai variabel melebihi angka 0,05 (>0,05) sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 

gejala heteroskedastisitas. 

4. Model Regresi Linier Berganda 

diperoleh persamaan regresi berganda sebagai berikut: 

 

 

Y = Minat beli konsumen 

a = Konstanta 

X1 = Electronic Word of Mouth 

X2 = Sales Promotion 

𝜀 = Error 

 

5. Uji Hipotesis 

A. Uji f 

Nilai signifikan yaitu 0,000 dimana lebih kecil daripada 0,05 (< 0,05) sehingga dapat disimpulkan 

bahwa Sig F < α (0,05), maka hipotesis diterima, dan variabel X secara simultan berpengaruh 

terhadap variabel Y. 

B. Uji t 

Hasil nilai standardized beta (𝛽) pada variabel electronic word of mouth  yaitu sebesar 0,558 dan 

nilai standardized beta (𝛽) pada variabel sales promotion yaitu sebesar 0,304. Sehingga melalui 

hasil ini dapat disimpulkan bahwa variabel X1 electronic word of mouth memiliki pengaruh yang 

lebih besar terhadap variabel Y1 yaitu minat beli konsumen dibandingkan dengan variabel X2 

yaitu sales promotion. 

1. Uji Hipotesis 1: Electronic Word of Mouth  di Instagram berpengaruh positif terhadap 

Minat Beli Konsumen Bittersweet by Najla. 

Ho1 : 𝛽1 = 0, Tidak ada pengaruh Electronic Word of Mouth terhadap Minat Beli Konsumen 

Bittersweet by Najla. 

Ha1 : 𝛽1 > 0, Terdapat pengaruh positif Electronic Word of Mouth terhadap Minat Beli 

Konsumen Bittersweet by Najla. 

 

Hasil uji t pada nilai signifikan (sig.) variabel X1 electronic word of mouth yaitu sebesar 0,000 

yang dimana kurang dari 0,05 (<0,05) , dan nilai Unstandardized Coefficients 𝛽 pada variabel 

X1 electronic word of mouth adalah sebesar 0,353 > 0, dapat disimpulkan bahwa Ho1 ditolak 

dan Ha1 diterima sehingga terdapat pengaruh positif dan signifikan antara variabel electronic 

word of  mouth di Instagram terhadap minat beli konsumen Bittersweet by Najla.  

 

2. Uji Hipotesis 2: Sales Promotion berpengaruh positif terhadap Minat Beli Konsumen 

Bittersweet by Najla. 

Ho1 : 𝛽1 = 0, Tidak ada pengaruh Sales Promotion terhadap Minat Beli Konsumen Bittersweet 

by Najla. 

Ha1 : 𝛽1 > 0, Terdapat pengaruh positif Sales Promotion terhadap Minat Beli Konsumen 

Bittersweet by Najla. 

 

(Y) = 2,814 + 0,353 (X1) + 0,393 (X2) + 𝜀 



Hasil uji T pada nilai signifikan (sig.) variabel X2 sales promotion yaitu sebesar 0,000 yang 

dimana kurang dari 0,05 (<0,05) , dan nilai Unstandardized Coefficients 𝛽 pada variabel X1 

sales promotion adalah sebesar 0,393 > 0, dapat disimpulkan bahwa Ho1 ditolak dan Ha1 

diterima sehingga terdapat pengaruh positif dan signifikan antara variabel sales promotion 

terhadap minat beli konsumen Bittersweet by Najla.  

6. Uji Koefisien Determinasi 

Nilai R adalah sebesar 0,799 dimana hampir mendekati nilai 1 sehingga dapat disimpulkan korelasi 

antara variabel electronic word of mouth di Instagram, dan sales promotion dengan minat beli 

konsumen adalah cukup kuat. Sementara itu untuk nilai adjusted R Square adalah sebesar 0,633 

yang mengartikan bahwa variabel electronic word of mouth, sales promotion dapat mempengaruhi 

minat beli konsumen sebesar 63,3%, dan sebesar 36,7% berasal dari faktor lain. 

B. Pembahasan 

1. Variabel Electronic Word of Mouth di Instagram (X1) 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, didapati bahwa pada variabel electronic word of 

mouth di Instagram terdapat skor rata-rata terendah sebesar 3,64 pada pernyataan “Saya sering 

membuka Instagram untuk mencari tentang Bittersweet by Najla”. Skor ini berada pada rentang 

setuju, sehingga dapat disimpulkan bahwa cukup banyak konsumen yang menggunakan Instagram 

untuk mencari informasi tentang Bittersweet by Najla. Sedangkan untuk skor rata-rata yang tertinggi 

sebesar 4,41 pada pernyataan “Saya berharap mendapatkan informasi dari Instagram yang dapat 

menjawab pertanyaan saya terhadap produk Bittersweet by Najla”. Skor ini berada pada rentang 

sangat setuju, sehingga dapat disimpulkan bahwa konsumen sangat berharap Instagram bisa menjadi 

sumber informasi yang dapat menjawab pertanyaan mereka tentang produk Bittersweet by Najla. 

2. Variabel Sales Promotion  (X2) 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, didapati bahwa pada variabel sales promotion 

terdapat skor rata-rata terendah sebesar 4,05 pada pernyataan “Bittersweet by Najla sering 

memberikan potongan harga”. Skor ini berada pada rentang setuju, sehingga dapat disimpulkan 

bahwa Bittersweet by Najla dinilai cukup sering memberikan potongan harga kepada para 

konsumennya. Sedangkan untuk skor rata-rata yang tertinggi sebesar 4,48 pada pernyataan “Saya 

senang dengan adanya kupon belanja yang diberikan oleh Bittersweet by Najla”. Skor ini berada 

pada rentang sangat setuju, sehingga dapat disimpulkan bahwa konsumen sangat senang dengan 

kupon belanja yang diberikan oleh Bittersweet by Najla. 

3. Variabel Minat Beli Konsumen 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, didapati bahwa pada variabel minat beli 

konsumen terdapat skor rata-rata terendah sebesar 3,93 pada pernyataan “Saya selalu tertarik 

mencari informasi tentang produk-produk terbaru yang ditawarkan Bittersweet by Najla”. Skor ini 

berada pada rentang setuju, sehingga dapat disimpulkan bahwa konsumen cukup tertarik untuk 

mencari informasi tentang produk-produk terbaru yang ditawarkan Bittersweet by Najla. Sedangkan 

untuk skor rata-rata yang tertinggi sebesar 4,41 pada pernyataan “Saya tertarik membeli dessertbox 

Bittersweet by Najla”. Skor ini berada pada rentang sangat setuju, sehingga dapat disimpulkan 

bahwa konsumen sangat tertarik untuk membeli dessertbox Bittersweet by Najla. 

4. Pengaruh Electronic Word of Mouth di Instagram terhadap Minat Beli Konsumen 

Bittersweet by Najla 

Hasil penelitian yang dilakukan menunjukkan bahwa sesuai dengan hipotesis penulis di mana 

electronic word of mouth di Instagram berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 

konsumen Bittersweet by Najla, sehingga hipotesis dapat diterima. 



5. Pengaruh Sales Promotion terhadap Minat Beli Konsumen Bittersweet by Najla 

Hasil penelitian yang dilakukan menunjukkan bahwa bahwa sesuai dengan hipotesis penulis di mana 

sales promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen Bittersweet by 

Najla, sehingga hipotesis diterima. 

6. Nilai Pengaruh variabel X terhadap Y yang Dominan 

Hasil penelitian yang dilakukan oleh penulis menunjukkan bahwa nilai standardized beta (𝛽) pada 

variabel electronic word of mouth yang didapat yaitu sebesar 0,558 sementara itu, nilai standardized 

beta (𝛽) pada variabel sales promotion yaitu hanya sebesar 0,304. Hal ini membuktikan bahwa 

pengaruh electronic word of mouth di Instagram terhadap minat beli konsumen lebih besar 

dibandingkan dengan  sales promotion. 

 

SIMPULAN DAN SARAN 

A. Simpulan 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh penulis mengenai pengaruh electronic word of mouth di 

Instagram dan sales promotion terhadap minat beli konsumen Bittersweet by Najla, maka penulis dapat 

menarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Electronic word of mouth di Instagram berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli 

konsumen Bittersweet by Najla 

2. Sales promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen Bittersweet by 

Najla. 

B. Saran 

1. Bagi Perusahaan Bittersweet by Najla 

Electronic word of mouth di Instagram terbukti memiliki pengaruh yang lebih besar terhadap minat 

beli konsumen saat ini, hal ini dapat menjadi perhatian bagi Bittersweet by Najla dalam membangun 

dan mengembangkan electronic word of mouth yang positif khususnya di Instagram agar senantiasa 

dapat memberikan pengaruh yang positif pula kepada minat beli konsumen. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Keterbatasan waktu yang dihadapi penulis dalam menjalankan penelitian ini membuat penelitian ini 

masih jauh dari kata sempurna. Diharapkan peneliti selanjutnya dapat memiliki keleluasaan waktu, 

sehingga dapat menambah variabel bebas lainnya seperti digital marketing, citra merek, gaya hidup, 

dan lain sebagainya. Dan dapat menghasilkan penelitian yang lebih baik, akurat dan mendalam lagi. 
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