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Abstrak 

Nama  : Denise 
NPM  : 2012320031 
Judul  : Pengaruh e-WOM Followers Instagram @leaveittosmith  
                          Terhadap Minat Beli Produk Smith  
__________________________________________________________________  

Kemajuan bidang teknologi telah memicu pelaku bisnis untuk 
memanfaatkannya untuk beberapa tujuan alat marketing. Media sosial, salah satu 
perkembangan teknologi telah membawa kesempatan bagi bisnis online seperti 
yang telah dilakukan oleh Smith, perusahaan yang menyediakan produk 
perawatan pria. 

Sebagai sebuah bisnis online, Smith sangat bergantung pada kegiatan 
media sosial untuk membantu marketing-nya. Instagram telah digunakan secara 
luas sebagai salah satu media sosial untuk menyebarkan informasi tentang 
produknya. Dengan Instagram, informasi dapat dibagikan oleh para pengguna 
kepada pengguna lain, yang kemudian diketahui sebagai electric word of mouth 
(e-WOM). 

Penelitian ini mencoba untuk mencari tahu aktivitas e-WOM seperti apa 
yang telah dilakukan oleh followers @leaveittosmith dan apakah e-WOM 
mempengaruhi minat beli konsumen. Metode yang digunakan dalam penelitian 
ini melalui survei dengan membagikan 100 kuesioner kepada followers 
@leaveittosmith dan respon tersebut diolah secara kuantitatif. 

Hasil menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara 
e-WOM dan Minat Beli. Sangat dianjurkan kepada perusahaan untuk 
meningkatkan promosi dan interaksi dan membuat konten yang lebih menarik 
untuk meningkatkan minat beli followers. 

 
Kata Kunci: e-WOM, minat beli, instagram, followers, @leaveittosmith 
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Abstract 

Nama  : Denise 
NPM  : 2012320031 
Judul  : The Effect of e-WOM on Followers’ @leaveittosmith Buying 
                           Interest in Instagram 

__________________________________________________________________  

Technology advance has encouraged business actors to utilize it for many 
purposes of marketing tools. Social media, one of the technology improvement 
has led to opportunity for online business like what has been done by smith, 
brand of man grooming products. 

 
As an online business, Smith relies much on social media activities to 

support its marketing. Instagram has been widely used as one of social media to 
spread the information about the product. By using Instagram, the information 
can be shared by users which is later known as electronic Word of Mouth (e- 
WOM). 

 

This research attempts to find out what kind of e-WOM activities done by 
followers of @leaveittosmith and whether the e-WOM influences the consumer 
buying intention. The method used in this research is survey by distributing 100 
questionnaires to the followers @leaveittosmith and the respons were then 
processed quantitatively. 

The result shows that there is a positive and significant influence between 
e-WOM and the buying intention. It is suggested for the company to improve the 
promotion and interaction and make more attractive content in order to raise the 
buying intention among the followers. 

 
Keywords: e-WOM, buy intention, instagram, followers, @leaveittosmith 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang 

Perkembangan teknologi terjadi sangat cepat, salah satunya adalah 

perkembangan Internet. Kemajuan internet berdampak sangat besar pada semua 

bidang usaha, dan juga pelaku kegiatan ekonomi. Dengan kemajuan internet pelaku 

bisnis tidak lagi mengalami kesulitan dalam memperoleh informasi apapun untuk 

menunjang aktivitas bisnisnya, bahkan sekarang ini sangat mudah untuk 

memperoleh berbagai macam informasi dari berbagai sumber. 

Penggunaan internet dalam bisnis tidak hanya berfungsi sebagai alat untuk 

pertukaran informasi secara elektronik tetapi juga mulai berkembang menjadi 

sarana untuk aplikasi strategi bisnis, seperti: pemasaran, penjualan, dan pelayanan 

pelanggan. Goldsmith dan Horowitz (2006) menyatakan bahwa penggunaan 

internet telah mengubah cara konsumen berkomunikasi dan berbagi pendapat atau 

ulasan mengenai produk atau jasa yang pernah di konsumsi. Hal tersebut memicu 

terjadinya WOM (Word Of Mouth).  

Di era modern ini, WOM tidak hanya dilakukan melalui face to face, namun 

sudah memanfaatkan teknologi yang ada. Sebagai contoh, memberitahukan sesuatu 

ke teman dapat dilakukan melalui e-mail, website ataupun jejaring sosial seperti 

Facebook, Twitter, Instagram dan Path. Proses komunikasi antar konsumen 

melalui internet atau media sosial ini dikenal dengan sebutan electronic word of 

mouth (e-WOM).  
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Instagram merupakan salah satu konten media sosial yang paling sering  

diakses masyarakat Indonesia. Hal ini dapat dibuktikan dengan: 

 
Gambar 1.1 Perilaku Pengguna Internet Tahun 2016 

Sumber: http://isparmo.web.id/2016/11/21/data-statistik-pengguna-internet-indonesia-2016/ 

Brand Development Lead Instagram APAC, Paul Webster mengungkapkan, 

“Instagrammers mayoritas anak muda, terdidik, dan mapan. Rata-rata mereka 

berusia 18-24 tahun sebanyak 59%, usia 45-34 tahun 30%, dan yang berusia 34-44 

tahun 11%. Pengguna Instagram perempuan yang paling aktif sebanyak 63% dan 

laki-laki 37%”. 

 Instagram dapat berfungsi sebagai sarana promosi penjualan. Seperti yang 

dilakukan oleh PT Smith Indonesia Jaya, yang memanfaatkan Instagram untuk 

mempromosikan produk-produk mereka, dengan akunnya yang bernama 

@leaveittosmith dengan followers sebanyak 14,5 ribu followers. Pengenalan 

produk dan kegiatan promosi yang di lakukan Smith melalui Instagram diharapkan 

dapat memicu minat beli konsumen yang menggunakan jejaring sosial tersebut. 

Gruen (2006) mendefinisikan e-WOM sebagai sebuah media komunikasi 

untuk saling berbagi informasi mengenai suatu produk atau jasa yang telah 
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dikonsumsi antar konsumen yang tidak saling mengenal dan bertemu sebelumnya. 

Hal ini menjadi salah satu kelebihan e-WOM dibandingkan WOM. Dengan atau 

melalui sebuah perangkat alat serta jaringan internet, konsumen dapat saling 

berbicara satu dengan yang lain tanpa batas. 

Contohnya adalah Smith yang melakukan review di dalam jejaring sosial  

terhadap salah satu produknya. 

 
Gambar 1.2 Contoh e-WOM 1 

Sumber: Akun Instagram @leaveittosmith 

Hal ini dilakukan dengan tujuan untuk menarik minat beli konsumen yang 

ada didalam salah satu jejaring sosial yaitu Instagram. Ketertarikan kosumen 

muncul dalam kolom komentar, seperti: 
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Gambar 1.3 Contoh e-WOM 2 
Sumber: Akun Instagram @leaveittosmith 

Minat beli merupakan bagian dari komponen perilaku konsumen dalam 

sikap mengkonsumsi, kecenderungan responden untuk bertindak sebelum 

keputusan membeli benar-benar dilaksanakan (Thamrin, 2016: 132).  

Kegiatan seseorang yang sengaja me-repost postingan Smith yang isinya  

membicarakan produk Smith, tanpa sengaja orang tersebut dapat dikatakan sudah  

melakukan e-WOM, seperti: 
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Gambar 1.4 Contoh e-WOM 3 

Sumber: Akun Instagram @ranggazlaksmana 

 
Gambar 1.5 Contoh e-WOM 4 

Sumber: Akun Instagram @ilhamramdana 

Gambar di atas menunjukan contoh e-WOM yang dilakukan oleh konsumen 

Smith melalui salah satu media sosial yaitu Instagram. Hal ini menunjukan bahwa 

ada ketertarikan konsumen terhadap produk Smith, sehingga konsumen me-repost 
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Smith, dengan begitu Smith melakukan promosi secara tidak langsung melalui 

konsumen itu sendiri di jejaring sosial Instagram. 

Berdasarkan fenomena yang telah diuraikan diatas, maka peneliti tertarik 

untuk meneliti tentang “Pengaruh e-WOM Followers Instagram @leaveittosmith 

Terhadap Minat Beli Produk Smith”. 

1.2. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan fenomena yang diperoleh dari lapangan yang telah diuraikan 

dalam latar belakang masalah diatas akan diidentifikasikan pokok-pokok persoalan 

yang muncul pada fenomena tersebut dengan melakukan pra-penelitian pada 20 

responden yaitu followers @leaveittosmith, dipilih secara acak oleh  

peneliti. Hasil kuesioner yang dilakukan peneliti adalah sebagai berikut: 

Tabel 1.1 Hasil Kuesioner 

Dari mana Anda mengetahui akun 

@leaveittosmith?  

20 dari 20 responden (100%) 

mengetahui @leaveittosmith dari 

Instagram 

Menurut Anda apakah @leaveittosmith 

memberikan informasi yang jelas 

tentang produk dan  harga? 

Semua responden menjawab 

@leaveittosmith memberikan 

informasi yang jelas tentang produk 

dan harga 

Apakah setelah Anda melihat 

@leaveittosmith berminat untuk 

membeli? 

20 dari 20 responden (100%) 

berminat untuk membeli produk 

@leaveittosmith 

Dari siapa Anda tahu produk Smith? 

(boleh lebih dari satu jawaban) 
- 9 responden (Instagram) 
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- Instagram 

- Website 

- Line 

- Facebook 

- Teman 

- 3 responden (Instagram + 

website) 

- 3 responden (website) 

- 2 responden (teman) 

- 3 responden (Line + teman) 

Dilihat dari hasil kuesioner di atas dapat dikatakan bahwa data yang didapat 

relevan dengan keadaan @leaveittosmith saat ini, yaitu, aktifnya akun Instagram 

sebagai platform utama dari Smith. Dari 20 responden, 100% responden 

mengatakan mengetahui akun @leaveittosmith dari Instagram. Beberapa 

responden mengetahui produk pomade Smith dari media lain (website, teman, line) 

sebelum menjadi followers @leaveittosmith. Berdasarkan apa yang ditawarkan di 

Instagram @leaveittosmith, 100% responden berminat untuk membeli produk 

Smith. Dari hasil kuesioner pra-penelitian inilah maka penulis memutuskan untuk 

membuat penelitian tentang “Pengaruh e-WOM Followers Instagram 

@leaveittosmith Terhadap Minat Beli Produk Smith”. 

Berdasarkan uraian latar belakang di atas maka permasalahan dalam 

penelitian ini adalah: 

1) Bagaimana e-WOM yang dilakukan oleh followers @leaveittosmith di 

Instagram? 

2) Berapa besar tingkat minat beli followers @leaveittosmith? 

3) Apakah ada pengaruh e-WOM di Instagram terhadap minat beli followers  

@leaveittosmith? 
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1.3. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh e-WOM di media 

sosial (Instagram) terhadap minat beli konsumen. Secara spesifik penelitian ini 

diajukan untuk tujuan sebagai berikut: 

1) Untuk mengetahui bagaimana e-WOM yang dilakukan oleh followers 

@leaveittosmith di Instagram. 

2) Untuk mengetahui berapa besar tingkat minat beli followers di Instagram 

@leaveittosmith. 

3) Untuk mengetahui tingkat pengaruh e-WOM di Instagram terhadap minat  

beli followers @leaveittosmith. 

1.4. Manfaat Penelitian 

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat baik secara 

langsung maupun tidak langsung antara lain: 

1) Bagi perkembangan ilmu pengetahuan: penelitian ini diharapkan dapat 

menambah ilmu pengetahuan mengenai pengaruh e-WOM followers 

Instagram @leaveittosmith terhadap minat beli produk Smith”. 

2) Bagi perusahaan: penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan 

bagi pemasar maupun pelaku bisnis dalam mempertimbangkan 

pemanfaatan e-WOM melalui Instagram secara efektif guna meningkatkan 

minat beli konsumen. 
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3) Bagi pihak lain: penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi 

positif bagi pihak lain yang terkait konsentrasi pemasaran yang berkaitan 

dengan perilaku konsumen yaitu dampak e-WOM terhadap minat beli  

atau intention to buy. 

 




