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MASALAH KONSEP 
VARIABEL 

PENELITIAN 

DEFINISI OPERASIONAL 

VARIABEL DAN 

INDIKATOR VARIABEL 

HIPOTESIS 

PENELITIAN 

POPULASI 

DAN SAMPEL 

METODE 

PENGUMP

ULAN 

DATA 

METODE 

ANALISIS 

DATA 

DAFTAR 

PUSTAKA 

1. Apakah Electronic 

Word of Mouth 

bepengaruh terhadap 

minat pembelian  

produk Makeovevr? 

2.Apakah Social 

Influenced 

berpengaruh terhadap 

minat pembelian  

produk Makeover? 

3. Apakah Electronic 

Word of Mouth dan 

Social Influenced 

berpengaruh secara 

simultan terhadap 

minat pembelian  

produk Makeover? 

Goldsmith dan Horowitz 

(2006) menyatakan bahwa 

pengguna internet telah 

mengubah cara  

konsumen berkomunikasi 

dan berbagi pendapat atau 

ulasan mengenai produk atau 

jasa yang pernahdikonsumsi. 

Proses komunikasi antar 

konsumen melalui internet 

dikenal dengan Electronic 

Word of Mouth (e-WOM). 

Gruen (2006), 

mendefinisikan 

e-WOM sebagai sebuah 

media komunikasi untuk 

saling berbagi informasi 

mengenai suatu poduk atau 

jasa yang telah dikonsumsi 

antar konsumen yang tidak 

saling mengenal dan bertemu 

1. Variabel 

Independen : 

 

X1= Electronic Word of 

Mouth 

 

X2 = Social Influenced 

 

2. Variabel Dependen 

: 

 

Y = MINAT PEMBELIAN  

 1.Proses komunikasi antar konsumen 

melalui internet dikenal dengan 

Electronic Word of Mouth (e-

WOM).Electronic word of mouth ialah 

berupa gagasan positif maupun 

negatif mengenai suatu produk atau 

perusahaan Sachse dan Mangold 

(2011) yang di reflesikan melalui 

indikator berikut ini : 

1. selalu membaca ulasan dari 

pengalaman konsumen sebelumnya 

mengenai produk atau merek secara 

online 

2. Selalu membaca ulasan dari 

konsumen lainnya sebelum membeli 

sebuah produk atau merek untuk 

memastikan produk tersebut tepat 

3. Selalu berkonsultasi kepada 

konsumen lain untuk memilih suatu 

produk atau merek yangtepat 

4. Selalu resah apabila tidak membaca 

H1: Electronic 

Word Of 

Mouth 

berpengaruh  

terhadap minat 

pembelian 

produk 

Makeover. 

 

H2 : Social 

Influenced 

berpengaruh  

terhadap 

Minat 

Pembelian 

pada produk  

Makeover. 

 

H3: Electronic 

Word of 

Mouth dan 

Social 

Influenced 

Populasi : 

MAHASISWA 

FAKULTAS 

EKONOMI 

DAN BISNIS 

ANGKATAN 

2017 

UNIVERSITAS 

PGRI ADI 

BUANA 

SURABAYA   

 

Sampel : 

MAHASISWA 

FAKULTAS 

EKONOMI 

DAN BISNIS 

ANGKATAN 

2017 

UNIVERSITAS 

PGRI ADI 

BUANA 

SURABAYA   

Kuisioner 1.Uji validitas 

2.Uji Reliabilitas  

3.Analisis Regresi Linier 

Berganda. Rumus :  

 

Y =   +  1 X1 +  2 X2 + 

e 

Keterangan: 

 

Y =  Keputusan  

Pembelian 

  = Konstanta 

 1,  2 = Koefisien 

X1,X2 

X1= Promosi Below 

The Line 

X2= Social Influenced 

e  = error term, yaitu 

tingkat kesalahan 

dalam penelitian 

 

4.Uji hipotesis 

1. Steven Haryono, dkk. 

2015. PENGARUH 

SHOPPING 

ORIENTATION, 

SOCIAL INFLUENCE, 

DAN SYSTEM 

TERHADAP 

COSTUMER 

ATTITUDE MELALUI 

PERCEIVED EASE of 

USE (Studi pada Apple 

Store). Program 

Manajemen Pemasaran, 

Universitas Kristen 

Petra. 

2. Raka Randra 

Rangkuti, dkk. 2014. 

PENGARUH SOCIAL 

INFLUENCE DAN 

LIFESTYLE  

TERHADAP NIAT 

MEMBELI PADA 



sebelumnya. 

Sementara, Menurut Wang 

dan Chou (2014),  Social 

Influenced mengacu pada 

bagaimana orang lain 

mempengaruhi keputusan 

perilaku seseorang. Pengaruh 

sosial terkait dengan tekanan 

eksternal (dari orang-orang 

penting dalam hidup 

seseorang, seperti keluarga, 

teman, dan supervisor di 

tempat kerja). Pengaruh 

sosial adalah sejauh mana 

jaringan sosial 

mempengaruhi perilaku 

masyarakat melalui pesan 

dan sinyal dari orang lain 

yang memfasilitasi 

pembentukan nilai 

masyarakat yang dirasakan 

dari sistem teknologi. Selain 

itu, pengaruh sosial 

mempengaruhi individu 

melalui kedua pesan tentang 

harapan sosial dan perilaku 

yang diamati dari orang lain. 

Menurut Engel dkk (2009: 

88) dalam Nih Luh Julianti 

(2014) berpendapat bahwa 

minat beli sebagai kekuatan 

pendorong atau sebagai 

motif yang  bersifat  

ulasan dari konsumen lainnya saat 

memutuskan untuk membeli suatu 

produk atau merek tertentu Selalu 

mengumpulkan informasi melalui 

ulasan online sebelum membeli 

produk atau merek tertentu. 

2. Social Influenced adalah cerminan dari 

hasil komunikasi dan interaksi dengan 

orang lain, yang dimana dengan adanya 

Social Influenced tersebut dapat terjadi 

perubahan  

sikap atau perilaku seseorang. Adapun 

indikator yang digunakan adalah sebagai 

berikut:  

 Informasi dari Teman  

 Dorongan dari Teman 

 Informasi dari Keluarga 

 Dorongan dari Keluarga 

 Peran 

 Status 

3. Indicator  minat 

pembelian :  

 Minat transaksional, yaitu 

kecenderungan seseorang untuk 

membeli produk. 

 Minat refrensial, yaitu kecenderungan 

seseorang untuk merefrensikan produk 

kepada orang lain. 

 Minat prefrensial, yaitu yang 

menggambarkan perilaku seseorang 

yang memiliki prefrensi utama pada 

produk tersebut. Prefrensi ini hanya 

dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan 

produk prefrensinya. 

 

berpengaruh 

secara 

simultan 

terhadap minat 

pembelian  

produk 

Makeover. 

 

 

 

 

Teknik  

Sampling : 

Ukuran sampel 

akan ditentukan 

berdasarkan 

rumus 

Ferdinand, 

dengan rumus 

sebagai berikut : 

 

JS = JI x 10 

Dimana : 

JS : Jumlah 

Sampel 

JI : Jumlah 

Indikator 

Hasil : 

JS = JI x 10 

    =11 x 10 

    =110   

- Uji Statistik t 

- Uji Statistik f 

CARREFOUR. 

Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Universitas 

Udayana (Unud), Bali, 

Indonesia. 

3. Novita Sari, dkk. 

2017. PENGARUH 

ELECTRONIC WORD 

OF 

MOUTHTERHADAP 

KEPUTUSAN 

PEMBELIAN PADA 

TOKO ONLINE 

BUKALAPAK.COM. 

Fakultas Ekonomi dan 

Bisnis Informatics & 

Business Institute 

Darmajaya 

4. FAKTOR-FAKTOR 

YANG 

MEMPENGARUHI 

MINAT BELI 

KONSUMEN PADA 

CV. MASTER PASIR 

PENGARAIAN 

KABUPATEN 

ROKAN HULU 

 



instristik yang mampu  

mendorong seseorang untuk 

menaruh perhatian secara  

spontan, wajar, mudah, tanpa 

paksaan dan selektif pada 

satu produk untuk kemudian  

mengambil keputusan 

membeli.  

Hal ini dimungkinkan oleh 

adanya kesesuaian dengan 

kepentingan individu yang 

bersangkutan serta memberi 

kesenangan, kepuasan pada 

dirinya. Jadi sangatlah jelas 

bahwa minat beli diartikan  

sebagai suatu sikap 

menyukai yang ditujukan 

dengan kecenderungan untuk  

selalu membeli yang 

disesuaikan dengan 

kesenangan dan 

kepentingannya 

 

Dosen Pembimbing, 
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NPP:1109598/DY 
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KUISIONER PENELITIAN 

 

Responden yang terhormat, 

 Terimakasih atas kesediaan saudara/i untuk 

berpartisipasi dalam mengisi dan menjawab seluruh pertanyaan 

yang ada dalam kuisioner ini. Penelitian ini digunakan untuk 

menyusun laporan penelitian dengan judul : “Pengaruh 

Electronic Word Of Mouth Dan Social Influenced Terhadap 

Minat Pembelian Produk Makeover pada Mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas PGRI Adi Buana Surabaya". 

 Penelitian ini merupakan salah satu syarat kelulusan 

dijenjang S1. Berkaitan dengan hal tersebut, saya mohon 

kesediaan saudara/i meluangkan waktu untuk mengisi kuisioner 

ini. 

 Penelitian ini hanya ditunjukan untuk responden yang 

memiliki Minat Pembelian produk Makeover pada Mahasiswa 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis angkatan 2017 Universiras PGRI 

Adi Buana Surabaya. Atas kesediaan waktu saudara/i, saya 

ucapkan terimakasih. 

Bagian I : Identitas Responden  

Nama  :   

 

Bagian II : Petunjuk Pengisian 

Baca setiap penyataan dengan teliti 

Jawab semua pernyataan yang tersedia dengan jujur 

Berilah tanda check list (√) terhadap jawaban yang sesuai  

dengan pilihan anda. 



Setelah selesai mohon periksa kembali jawaban anda.  

Penilaian dapat dilakukan berdasarkan skala sebagai berikut: 

 

NO Jawaban Skor 

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

Sangat Setuju (SS) 

Setuju (S) 

Ragu-Ragu (RR) 

Tidak Setuju (TS) 

Sangat Tidak Setuju (STS) 

5 

4 

3 

2 

1 

 



NO Pertanyaan 
Jawaban 

SS S RR TS STS 

E-WOM (X1) 

Membaca Produk Review 

01 Sebelum membeli produk Makeover saya 

membaca tentang varian produk apa saja 

yang ditawarkan 

     

02 Sebelum membeli Makeup Makeover 

saya membaca review produk  

     

Konsultasi Dengan Konsumen Lain 

03 Saya selalu meminta pendapat orang lain 

sebelum membeli produk Makeover 

     

04 Setelah meminta pendapat dari orang 

lain, saya merasa yakin untuk membeli 

produk Makeover 

     

Mengumpulkan Informasi dari Produk Review 

05 Saya memperoleh informasi mengenai 

produk Makeover melalui media Social  

     

06 Saya percaya terhadap informasi yang 

ada di internet mengenai Produk 

Makeover  

     

Kekhawatiran Jika Tidak Membaca Produk Review 

07 Saya merasa ragu jika membeli Produk 

Makeover tanpa membaca review 

terlebih dahulu 

     

08 Saya khawatir jika langsung membeli 

Makeover  

     

Social Influenced (X2) 

Mendapat Informasi Dari Teman 

09 Saya Mendapat Informasi dari teman-

teman saya bahwa produk Makeover 

     



berkualitas   

10 Saya selalu mendapat informasi dari 

teman saya tentang produk terbaru 

Makeover 

     

Dorongan Dari Teman 

11 Saya merasa teman-teman saya selalu 

menyarankan saya menggunakan Produk 

Makeover 

     

12 Teman-teman saya selalu 

merekomendasikan produk makeover  

     

Informasi Dari Keluarga 

13 Saya selalu mendapat update an terbaru 

produk makeover dari keluarga saya 

     

14 Keluarga saya selalu memberitahu saya 

kepuasannya saat menggunakan produk 

Makeover 

     

Dorongan Dari Keluarga 

15 Keluarga saya berperan penting dalam 

setiap keputusan dalam pembelian 

produk Makeover 

     

16 Keluarga saya selalu menyarankan saya 

agar menggunakan Produk Makeover 

     

Minat Pembelian (Y) 

Minat Transaksional 

17 Saya tertarik untuk membeli produk 

Makeover karena tersedia banyak varian 

produk Makeover 

     

18 Saya tertarik dengan produk Makeover 

karna sudah terbukti kualitasnya 

     

Minat Referensial 

19 Saya bersedia merekomendasikan      



 

Produk Makeover kepada orang lain 

20 Jika ada yang menanyakan produk 

makeup yang berkualitas saya akan 

merekomendasikan produk Makeover 

     

Minat Preferensial 

21 Saya memilih produk Makeover dalam 

memenuhi kebutuhan saya akan Makeup 

     

22 Produk Makeover lebih menarik 

perhatian saya 

     



Hasil Data SPSS 

 

 

 



 

 

 



 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 

 

 



 

 

 



 

 

 

 

 



 

UjiValiditas 

 



 



UjiReliabilitas 

 

 

 

 

UjiNormalitas 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



UjiMultikolinieritas 

 

UjiHeteroskedastisitas (Scatterplot) 

 

 

 



UjiAutokorelasi 

UjiRegresi Linier Berganda 

 

Uji F 

 

 

 



Uji t 

 

Responden 
    E-WOM         

X1_1 X1_2 X1_3 X1_4 X1_5 X1_6 X1_7 X1_8 Total 

Responden_1 4 4 4 5 5 5 5 5 37 

Responden_2 4 4 4 4 5 5 5 5 36 

Responden_3 5 5 5 5 4 4 5 5 38 

Responden_4 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

Responden_5 5 5 4 4 5 5 4 4 36 

Responden_6 5 5 4 4 4 5 4 4 35 

Responden_7 5 5 4 4 4 4 5 5 36 

Responden_8 4 4 5 4 5 5 5 5 37 

Responden_9 5 5 5 4 5 5 5 5 39 

Responden_10 5 5 5 4 3 3 5 5 35 

Responden_11 4 4 4 5 4 4 5 5 35 

Responden_12 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

Responden_13 5 4 4 3 5 5 3 3 32 

Responden_14 4 4 3 3 5 5 3 3 30 

Responden_15 4 4 4 3 3 3 3 3 27 

Responden_16 4 4 4 4 3 3 4 4 30 

Responden_17 3 3 4 4 4 4 3 3 28 

Responden_18 4 4 4 4 5 5 4 4 34 



Responden_19 4 4 5 5 5 5 5 5 38 

Responden_20 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

Responden_21 4 4 4 4 4 4 3 3 30 

Responden_22 4 4 4 3 4 4 4 4 31 

Responden_23 4 4 3 5 5 5 4 4 34 

Responden_24 4 4 4 4 5 5 4 4 34 

Responden_25 4 4 5 3 4 3 3 3 29 

Responden_26 4 4 4 3 4 4 4 4 31 

Responden_27 4 4 5 5 5 5 5 5 38 

Responden_28 5 4 4 5 5 5 4 4 36 

Responden_29 4 4 4 4 5 4 4 4 33 

Responden_30 4 4 5 5 5 5 3 3 34 
 

 

 

Responden     
Social Influenced 

      

X2_1 X2_2 X2_3 X2_4 X2_5 X2_6 X2_7 X2_8 Total 

Responden_1 5 5 5 5 5 5 5 5 40 

Responden_2 5 5 5 4 5 5 5 4 38 

Responden_3 4 4 4 4 4 4 5 5 34 

Responden_4 5 5 5 4 4 4 5 5 37 

Responden_5 5 5 5 4 5 5 4 4 37 

Responden_6 4 5 4 4 4 4 4 4 33 

Responden_7 4 4 4 4 4 4 5 4 33 

Responden_8 5 5 5 4 4 4 5 4 36 

Responden_9 5 5 5 4 4 4 5 4 36 

Responden_10 3 3 3 4 4 4 5 4 30 

Responden_11 4 4 4 4 5 5 5 5 36 

Responden_12 4 4 5 4 5 5 4 4 35 

Responden_13 5 5 5 4 5 5 3 3 35 



Responden_14 5 5 5 3 4 4 3 3 32 

Responden_15 3 3 3 3 4 4 3 3 26 

Responden_16 3 3 3 4 5 5 4 4 31 

Responden_17 4 4 4 4 4 4 3 4 31 

Responden_18 5 5 5 4 5 5 4 4 37 

Responden_19 5 5 5 3 4 4 5 5 36 

Responden_20 4 4 4 4 4 4 4 4 32 

Responden_21 4 4 4 4 4 4 3 4 31 

Responden_22 4 4 4 4 5 5 4 3 33 

Responden_23 5 5 5 4 5 5 4 5 38 

Responden_24 5 5 5 3 3 4 4 4 33 

Responden_25 4 3 3 4 4 4 3 3 28 

Responden_26 4 4 4 3 3 3 4 3 28 

Responden_27 5 5 5 4 4 4 5 5 37 

Responden_28 5 5 5 4 4 4 4 5 36 

Responden_29 5 4 4 4 4 4 4 4 33 

Responden_30 5 5 5 4 4 4 4 4 35 
 

 

Responden 
    

Minat Pembelian 
    

Y1_1 Y1_2 Y1_3 Y1_4 Y1_5 Y1_6 Total 

Responden_1 5 5 5 5 4 4 28 

Responden_2 5 4 5 5 4 4 27 

Responden_3 5 5 4 4 5 5 28 

Responden_4 5 5 5 5 5 5 30 

Responden_5 4 4 5 5 5 5 28 

Responden_6 4 4 5 5 5 5 28 

Responden_7 5 4 4 4 5 5 27 

Responden_8 5 4 5 5 4 4 27 



Responden_9 5 4 5 5 5 5 29 

Responden_10 5 4 3 3 5 5 25 

Responden_11 5 5 4 4 4 4 26 

Responden_12 4 4 4 4 4 4 24 

Responden_13 3 3 5 5 5 4 25 

Responden_14 3 3 5 5 4 4 24 

Responden_15 3 3 3 3 4 4 20 

Responden_16 4 4 3 3 4 4 22 

Responden_17 3 4 4 4 3 3 21 

Responden_18 4 4 5 5 4 4 26 

Responden_19 5 5 5 5 4 4 28 

Responden_20 4 4 4 4 4 4 24 

Responden_21 3 4 4 4 4 4 23 

Responden_22 4 3 4 4 4 4 23 

Responden_23 4 5 5 5 4 4 27 

Responden_24 4 4 5 5 4 4 26 

Responden_25 3 3 3 3 4 4 20 

Responden_26 4 3 4 4 4 4 23 

Responden_27 5 5 5 5 4 4 28 

Responden_28 4 5 5 5 5 4 28 

Responden_29 4 4 4 4 4 4 24 

Responden_30 3 5 5 5 4 4 26 
 

 

  



Tabel Frekuensi 

Distribusi Frekuensi Jawaban Responden 

No Uraian Frekuensi Presentase 

  
STS TS KS S SS STS TS RR S SS 

1 Y1 0 0 17 54 39 0 0 15.5 49.1 35.5 

2 Y2 0 0 7 65 38 0 0 6.4 59.1 34.5 

3 Y3 0 0 3 80 27 0 0 2.7 72.7 24.5 

4 Y4 0 1 3 65 41 0 0.9 2.7 59.1 37.3 

5 Y5 0 1 3 63 43 0 0.9 2.7 57.3 39.1 

6 Y6 0 1 1 51 57 0 0.9 0.9 46.4 51.8 

 
Mean 0 0.45 5.15 57.28 37.12 

 
Sumber : Data primer diolah 

 

 

 

 


