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ABSTRAK: Penelitian ini dilakukan berdasarkan kesenjangan hasil penelitian terdahulu
(research gap). Selain itu, terdapat pula permasalahan penelitian (research problem) tentang
berfluktuasinya minat beli konsumen dari bulan Januari sampai bulan Desember tahun 2022.
Penelitian ini bertujuan untuk menjelaskan pengaruh digital marketing, kualitas produk,
elektronik word of mouth (e-wom) terhadap minat beli konsumen di Lanakila Bali. Populsi
penelitian adalah seluruh konsumen yang berbelanja di Lanakila Bali. Sampel dalam penelitian
ini sebanyak 118 responden yang diambil menggunakan teknik purposive sampling. Metode
analisa informasi dalam studi ini ialah Uji instrumen, Uji regresi linier berganda, Uji F serta
Uji t. Hasil penelitian menununjukkan bahwa digital marketing, kualitas produk, elektronik
word of mouth (e-wom) berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen di
Lanakila Bali. Saran bagi penelitian selanjutnya dapat mengembangkan penelitian ini dengan
menambahkan variabel lain.

Kata Kunci: Digital Marketing, Kualitas Produk, Elektronik Word Of Mouth (E-Wom), Minat
Beli Konsumen

ABSTRACT: This research was conducted based on gaps in previous research results
(research gap). Apart from that, there is also a research problem regarding the fluctuating
consumer buying interest from January to December 2022. This research aims to explain the
influence of digital marketing, product quality, electronic word of mouth (e-wom) on consumer
buying interest in Lanakila Bali. The research population is all consumers who shop at
Lanakila Bali. The sample in this study was 118 respondents taken using purposive sampling
technique. The information analysis methods in this study are instrument test, multiple linear
regression test, F test and t test. The research results show that digital marketing, product
quality, electronic word of mouth (e-WOM) have a positive and significant effect on consumer
buying interest in Lanakila Bali. Suggestions for further research can develop this research by
adding other variables.

Keywords: Digital Marketing, Product Quality, Electronic Word Of Mouth (E-Wom),
Consumer Purchase Interest

PENDAHULUAN menentukan gaya hidupnya. Gaya hidup
Perkembangan fashion di Indonesia sudah sangat erat hubungannya dengan fashion,
semakin pesat dengan dukungan kreativitas dengan adanya fashion maka dapat
dan inovasi desainer-desainer muda, menunjang penampilan seseorang agar
walaupun pada tahun-tahun sebelumnaya lebih menarik dan menjadi trend center di
dikuasi oleh brand luar negeri yang masuk masyarakat. Persaingan bisnis pada bidang
ke Indonesia. Perkembangan ini fashion sangat ketat terutama pada bidang
menjadikan masyarakat selektif di dalam pakaian, begitu banyak cara yang dapat
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digunakan agar konsumen tertarik dengan
barang yang dijual oleh perusahaan.
Pakaian merupakan salah satu kebutuhan
primer semua manusia  disamping
kebutuhan primer lainnya yakni makanan
dan tempat tinggal. Selain sebagai
kebutuhan primer, pakaian sudah menjadi
kebutuhan artisik  sehingga  mampu
mendorong pertumbuhan industry ini lebih
pesat. Perkembangan pakaian ini tentu
memberi dampak positif bagi
perkembangan perekonomian di Bali dan
mengakibatkan persaingan menjadi ketat.
Semakin kompetitifnya persaingan para
pelaku bisnis di bidang fashion harus
memiliki cara untuk mampu
mempertahankan  pelangganya  yakni
dengan tetap menjaga minat beli konsumen
untuk suatu produknya.

Pada penelitian ini berfokus dengan salah
satu toko pakaian (fashion) yaitu Lanakila
Bali. Lanakila Bali merupakan kegiatan
utama usahanya adalah menjual pakaian
siap pakai yang berlokasi di Kecamatan
Mengwi Kabupaten Badung. Lanakila Bali
berdiri sejak tahun 2018, awal pendirian
pemasarannya masih dilakukan dengan
memanfaatkan media sosial  seperti
instagram, facebook, shopee, dan beberapa
marketplace  lainnya.  Hal tersebut
dilakukan untuk melihat minat beli
konsumen terhadap produk yang dijual oleh
Lanakila Bali.

Pemanfaatan media sosial sebagai alat
pemasaran membuat jangkauan pasar
produk Lanakila Bali menjadi lebih luas.
Produk Lanakila Bali memperoleh respon
yang baik dari masyarakat, ditandai dengan
kemampuan Lanakila Bali untuk bertahan
ditengah persaingan bisnis yang semakin
ketat. Dengan banyaknya persaingan dalam
toko fasion, tentu Lanakila Bali
memerlukan strategi agar usahanya terus
berkelanjutan. Salah satu strateginya adalah
dengan mempertahankan pelanggan yang
dimiliki agar senantiasa melakukan
pembelian Kembali pada produk Lanakila
Bali.

Dari hasil wawancara dengan bagian
administrasi dan pemasaran, bahwa untuk
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tingkat penjualan produk pada tahun 2018
hingga 2019 dan pada tahun 2020 hingga
2022 mengalami peningkatan penjualan
produk yang sangat tinggi, tetapi yang
tercatat pada tahun 2019 hingga 2020 hanya
mengalami  peningkatan  sebesar 350
produk saja. Toko Lanakila Bali berharap
bahwa dengan meningkatkan digital
marketing, kualitas produk, dan elektronik
word of mouth mampu meningkatkan minat
beli konsumen.

Para pelaku usaha perlu menerapkan
strategi yang tepat untuk menarik hati
konsumen supaya tidak kalah dengan
pelaku usaha lainnya. Dapat dilihat bahwa
tingginya tingkat penjualan tersebut apakah
digital marketing, kualitas produk dan
elektronik  word of mouth yang
mempengaruhi minat beli konsumen.
Minat beli konsumen sangat berperan
penting untuk menjamin perusahaan dapat
bersaing, karena tanpa adanya minat
membeli dari konsumen, produk yang
dihasilkan  perusahaan  tidak  akan
memberikan pendapatan untuk aktivitas
Perusahaan Rahima (2018). Kunci utama
dalam mempertahankan bisnis, konsumen
harus dibuat lebih tertarik dengan produk
perusahaan dibandingkan dengan produk
pesaing, sehingga daya belinya akan
dicurahkan pada produk-produk
Perusahaan. Minat pada produk perusahaan
dapat diperoleh dengan berbagai cara salah
satunya adalah melakukan pemasaran
khususnya digital marketing Romadlon,

dkk (2020).
Menurut  Rachmadi  (2020), digital
marketing merupakan teknologi dalam

memasarkan produk serta layanan yang
harus menggunakan media digital. Adapun
media yang digunakan untuk digital
marketing yaitu website, sosial media, e-
mail  marketing, video  marketing,
periklanan, dan search engine optimization
(SEO).

Lanakila Bali menggunakan media digital
sebagai suatu promosi dalam menawarkan
suatu produk agar konsumen tertarik untuk
membeli produk fashion dari toko tersebut.
Media digital yang digunakan dalam toko
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Lanakila Bali vyaitu instagram, tiktok,
whatsapp, shoppe, tokopedia dan lain
sebagainya guna memasarkan produk-
produknya. Transaksi pemesanan barang
pada toko Lanakila Bali juga cukup
sederhana, pelanggan bisa menggunakan
website yang terdapat di jejaring media
sosial  seperti instagram. Instagram
mencantumkan link yang bisa langsung
terkoneksi ke media sosial whatsapp,
aplikasi whatsapp yang digunakan toko
Lanakila Bali ini merupakan whatsapp
otomatis yang akan mengeluarkan langsung
format order yang diinginkan konsumen
sehingga konsumen mudah melakukan
transaksi pembelian.

Kualitas produk merupakan senjata strategi
potensial untuk bisa tetap bertahan dalam
persaingan bisnis. Kualitas yang buruk
akan menurunkan minat beli konsumen
untuk membeli produk yang bersangkutan
sehingga akan mendatangkan kerugian bagi
Perusahaan Valentino, dkk (2021).

Jika dilihat dari besarnya volume penjualan
per tahun yang terus meningkat, maka dapat
diartikan bahwa penjualan produk toko
Lanakila Bali tumbuh positif. Untuk itu
perlu diadakan penelitian terkait penyebab
unggulnya produk toko Lanakila Bali ini
dikalangan konsumen. Dalam hal ini
strategi kualitas produk merupakan variabel
penting penyebab produk toko Lanakila
Bali ini dimianti oleh konsumen. Dari segi
atribut produk, toko Lanakila Bali
memberikan model yang menarik dengan
berbagai pilihan warna yang berbeda-beda
sehingga konsumen dapat memilih sesuai
dengan kebutuhan. Kualitas produk sendiri
tidak diragukan lagi karena bahan yang
bagus.

Meningkatnya penggunaan internet dan
media sosial juga menimbulkan fenomena
yang dalam istilah pemasaran sering
disebut word of mouth (WOM). Strategi
word of mouth dapat diartikan sebagai
strategi pemasaran dari mulut ke mulut
yang dianggap efektif.

Damayanti (2020) memaparkan bahwa
elektronik word of mouth (E-WOM) dapat
meningkatkan minat konsumen untuk
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membeli di media sosial. Apabila dulu
komunikasi WOM hanya disampikan oleh
sumber informal yang dikenal baik oleh
penerima pesan, saat ini komunikasi
informal yang mempengaruhi pembelian
konsumen dapat disampaikan melalui
internet yang memberikan kemudahan bagi
masyarakat untuk berkomunikasi langsung
dengan orang dari berbagai macam belahan
dunia tanpa harus bertatap muka.

Lanakila Bali saat ini menggunakan word
of mouth yang sudah berkembang menjadi
elektronik word of mouth (E-WOM) vyaitu
konsumen dapat melihat pada kolom
komentar dan ulasan suatu produk yang
sudah di share melalui internet seperti
tiktok shop, shoppe, tokopedia dan lain
sebagainya. Dengan adanya ulasan atau

komentar online (E-WOM), sangat
berpengaruh  dan  bermanfaat  bagi
konsumen karena dapat meningkatkan
persepsi  mereka dan lebih  dapat
meningkatkan niat beli Mehyar, dkk
(2020).

Seiring berjalannya waktu, dengan adanya
ulasan yang didapatkan dari media sosial
pada toko Lanakila Bali sebagai media
promosi produk mereka dalam
menargetkan faktor-faktor yang memiliki
pengaruh besar terhadap minat pembelian
produk fashion. Ulasan para konsumen
yang beredar di seluruh media sosial
berdampak kepada keinginan konsumen
untuk membeli produk secara online.
Konsumen yang memiliki minat beli yang
tinggi terhadap suatu produk di Lanakila
Bali, maka akan mencari informasi dan
keinginan tinggi untuk membeli produk
dengan melakukan transaksi.

Dengan adanya pengaruh tersebut terutama
disebabkan oleh salah satu fator preferensi
pembelian yang berasal dari konsumen

eksternal yaitu informasi. Hal yang
membuat  Lanakila  Bali  semakin
berkembang vyaitu dengan melakukan

penjualan online dan menggunakan strategi
elektronik word of mouth (E-WOM). Minat
pembelian  konsumen timbul karena
konsumen melihat dan membaca informasi
positif mengenai produk Lanakila Bali,
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sehingga konsumen akan menimbulkan
keingian untuk membeli.

Berdasarkan fenomena dan riset gap, maka
peneliti tertarik untuk meneliti Pengaruh
Digital Marketing, Kualitas Produk Dan
Elektronik Word Of Mouth (E-WOM)

Terhadap Minat Beli Konsumen Di
Lanakila Bali.
Rumusan Masalah

1) Apakah digital marketing

berpengaruh positif terhadap minat
beli konsumen di Lanakila Bali ?

2) Apakah kualitas produk berpengaruh
positif terhadap minat beli konsumen
di Lanakila Bali ?

3) Apakah elektronik word of mouth
berpengaruh positif terhadap minat
beli konsumen di Lanakila Bali ?

KAJIAN PUSTAKA

Theory of Planned Behavior (TPB)
Theory of Planned Behavior (TPB)
merupakan pengembangan dari Theory of
Reasoned Action (TRA) yang dicetuskan
oleh Ajzen dan Fishbein. Theory of Planned
Behavior (TPB) memiliki arti bahwa
seseorang bisa bertindak berdasarkan minat
ketika seseorang tersebut mempunyai
control terhadap perilakunya Rumijati
(2020).

Minat Beli Konsumen
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Menurut Kotler & Keller (2019), “Minat
beli konsumen adalah sebuah perilaku
konsumen dimana konsumen mempunyai
keinginan dalam membeli atau memilih
produk, berdasarkan pengalaman dalam
memilih, menggunakan dan mengkonsumsi
atau bahkan menginginkan suatu produk”.

Digital Marketing

Menurut Kotler & Keller (2019) digital
marketing adalah menggambarkan usaha-
usaha perusahaan untuk
menginformasikan, mempromosikan,
berkomunikasi dan memasarkan suatu
produk dan jasa melalui media internet.

Kualitas Produk

Nugroho & Prihartini (2021) menyatakan
bahwa kualitas produk  merupakan
kemampuan produk untuk menjalankan
fungsinya yang meliputi  keawetan,
keandalan, kemudahan, penggunaan dan
perbaikannya, dan sifat lainnya.

Elektronik Word of Mouth (E-WOM)
Elektronik word of mouth merupakan
pernyataan positif atau negative yang
dibuat oleh pelanggan potensial, pelanggan
actual dan mantan pelanggan tentang
produk atau perusahaan melalui internet
Deva & Sari (2021:3).

Hipotesis
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Gambar 1
Kerangka Konseptual
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Pengaruh Digital Marketing, Kualitas Produk dan Elektronik Word of
Mouth Terhadap Minat Beli Konsumen di Lanakila Bali

Digital Marketing

Kualitas Produk

Minat Beli
konsumen

Elektronik Word
of Mouth

Sumber : Hasil Pemikiran Peneliti 2023

H1: Digital marketing berpengaruh positif
dan signifikan terhadap minat beli
konsumen di Lanakila Bali.

H2: Kualitas produk berpengaruh positif
dan signifikan terhadap minat beli

konsumen di Lanakila Bali.

METODE PENELITIAN

Lokasi penelitian ini dilakukan di Provinsi
Bali. Yang menjadi obyek dari penelitian
ini adalah konsumen Lanakila Bali, yang
berkaitan dengan digital marketing (X1),
kualitas produk (X2), elektronik word of
mouth (X3), dan minat beli konsumen ().
populasi dalam penelitian ini adalah seluruh
konsumen Lanakila Bali di Badung Bali
yang jumlahnya tidak diketahui secara
pasti. teknik purposive sampling adalah
teknik  penentuan  sampel  dengan
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H3: Elektronik word of mouth (E-WOM)

berpengaruh positif dan signifikan

terhadap minat beli konsumen di
Lanakila Bali.
pertimbangan tertentu. Adapun

pertimbangan adalah masyarakat atau
konsumen yang berusia minimal 17 tahun.
Analisis data yang dilakukan antara lain uji
instrumen (uji validitas dan uji reliabilitas)
dan analisis regresi linier berganda, uji
asumsi  Kklasik  (uji  normalitas, uji
heteroskedastisitas, uji multikolinearitas),
uji kelayakan model (uji F, determinasi dan
uji t).
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Pada penelitian ini, responden pada
Lanakila Bali yang berjenis kelamin laki-
laki sebanyak 47 responden atau 39,5%,
sedangkan  yang  berjenis  kelamin
perempuan sebanyak 72 responden atau

E-ISSN : 2774-3020

dan pendapatan paling tinggi dari yang
lainnya yaitu Rp. 1.000.000 — 5.000.000.

Kriteria pengukuran validitas menurut
Ghozali, (2021:51) adalah sebagai berikut:
Jika r hitung positif dan r gitung > 0,30

60,5%, responden pada Lanakila Bali maka item pernyataan adalah valid. Suatu
didominasi dengan usia 24-30 tahun. instrument dinyatakan reliabel jika nilai
Adapun rata-rata pekerjaan responden Alpha Cronbach > besar dari 0,60.
paling tinggi yaitu Pegawai Negeri Sipil,
Tabel 2.
Rekapitulasi Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Penelitian
Ttem Validitas Reliabilitas
No Variabel ¢ Koefisien Koefisien Keterangan
Pernyataan . .
Korelasi Korelasi
X1 0,488
Digital Marketing Xi2 0,607 .
1 (X1) X13 0.479 0,619 Valid
Xi4 0,469
X2 0,632
. X2 0,470
o Kualitas Produk (X5) =~ 0,349 0,660 Valid
Xo4 0,600
X5 0,466
X3 0,521
X32 0,389 .
3 E-WOM (Xs) X, 0,603 0,641 Valid
X34 0,553
Yii 0,510
) ) Yia 0,541 .
4 Minat Beli (Y) Y13 0.622 0,681 Valid
Yi4 0,542

Tabel 2 menunjukkan bahwa seluruh item
pernyataan dan variabel dinyatakan valid
dan reliabel.

Pengujian asumsi klasik dalam penelitian
ini  diantaranya iji normalitas, uji
multikolinearitas, uji heteroskedastisitas.
Pengujian normalitas dalam penelitian ini
menggunakan uji statistic non-parametrik
Kolmogorov-Smirnov (K-S) dengan tarif
signifikan 5%. Hasil analisis menunjukkan
bahwa Asymp Sig (2-tailed) 0,875 > 0,05
maka dapat dikatakan bahwa data
berdistribusi normal. Pengujian
multikolinearitas dapat dilakukan dengan
cara melalukan regresi antara variabel
bebas untuk melihat nilai tolerance atau
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variance inflation factor (VIF) dari masing-
masing variabel bebas. Nilai cut off yang
umum dipakai untuk menunjukkan adanya
multikolinearitas adalah nilai tolerance >
0,10 atau sama dengan nila VIF < 10,
Dimana nilai tolerance masing-masing
variabel adalah 0,904 ;0,872 ;0,940 dan VIF
masing-masing variabel adalah 1,106
:1,147 :1,064. Hal tersebut
mengindikasikan bahwa tidak terjadi gejala
multikolinearitas antara variabel bebas
dalam model regresi. Untuk menguji ada
tidaknya heteroskedastisitas, penelitian ini
menggunakan uji Glejser. Model Glejer
dilakukan dengan meregresikan nilai
absolute residual lebih besar dari 5%. Hasil
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analisis menunjukkan bahwa semua
variabel digital marketing, kualitas produk,
dan elektronik word of mouth mempunyai
nilai signifikansi yaitu: 0,405 ;0,749 ;0,969
menunjukkan nilai signifikansinya > 0,05
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maka dapat disimpulkan tidak terdapat
gejala heteroskedastisitas.

Hasil analisis regresi linier berganda, uji F
determinasi dan uji T disajikan pada Tabel
3.

Tabel 3.
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda, Uji D. Determinasi dan Uji t
Coefficients?
Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 3,263 1,723 1,894 0,061
Digital
2 0,198 0,096 0,179 2,068 0,041
Marketing
1 Kualitas
Produk 0,204 0,083 0,216 2,460 0,015
Elektronik
Word of Mouth 0,302 0,090 0,284 3,349 0,001
F Statistic - 11,150
Signifikansi Uji F  : 0,000
R : 0,475
R Square 10,225
Adjusted R Square : 0,205

Hasil Uji Regresi Linier Berganda
Diketahui: Y=Y = 3,263+0,198 X1 +
0,204 X2 + 0,302 X3 + e

Pertemuan regresi linear berganda itu
membuktikan arah tiap- tiap variabel bebas
pada variabel terikatnya.

1) Nilai constant 3,263 menunjukan
apabila digital marketing, kualitas
produk, dan elektronik word of
mouth (E-WOM) bernilai sama
dengan 0 (nol) maka minat beli di
Lanakila Bali pengguna aktif.

2) Koefisien regresi digital marketing
bernilai positif sebesar 0,198
menunjukkan ~ bahwa  digital
marketing memiliki arah pengaruh
positif terhadap minat beli di
Lanakila Bali, apabila digital
marketing meningkat maka minat
beli akan mengalami peningkatan,
dengan asumsi variabel kualitas
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produk dan elektronik word of
mouth (E-WOM) dianggap konstan.
3) Koefisien regresi kualitas produk
bernilai positif sebesar 0,204
menunjukkan  bahwa  kualitas
produk memiliki arah pengaruh
positif terhadap minat beli di
Lanakila Bali, apabila kualitas
produk meningkat maka minat beli
akan mengalami  peningkatan,
dengan asumsi variabel digital
marketing dan elektronik word of
mouth (E-WOM) dianggap konstan.
4) Koefisien regresi elektronik word of
mouth (E-WOM) bernilai positif
sebesar 0,302 menunjukkan bahwa
elektronik word of mouth (E-WOM)
memiliki arah pengaruh positif
terhadap minat beli di Lanakila
Bali, apabila elektronik word of
mouth (E-WOM) meningkat maka
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minat  beli
peningkatan,
Hasil Uji Determinasi

akan
dengan

mengalami
asumsi

Adjusted R Square adalah 0,205. Hal ini
berarti minat beli konsumen di Lanakila
Bali dipengaruhi oleh variabel digital
marketing (X1), kualitas produk (X2), dan

Hasil uji F dengan nilai F hitung sebesar
11,150 dengan nilai signifikansi uji F 0,000
lebih kecil dari 0,05. Artinya bahwa model
yang digunakan pada penelitian ini adalah
layak. Hal ini berarti bahwa secara simultan
digital marketing (X1), kualitas produk
(X2), dan elektronik word of mouth (X3)

1. Hasil t-test pengaruh digital
marketing terhadap minat beli konsumen
di Lanakila Bali, menunjukan nilai thitung
sebesar 2,068 dan nilai Standardized
Coefficients Beta menunjukkan arah
positif sebesar 0,198 serta tingkat
signifikansi 0,041 < 0,05, sehingga Ho
ditolak dan Ha diterima. Maka dapat
disimpulkan bahwa digital marketing
berpengaruh  positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen di Lanakila
Bali. Dengan demikian hipotesis pertama
(HT) teruji kebenarannya

2. Hasil t-test pengaruh kualitas
produk terhadap minat beli konsumen di
Lanakila Bali, menunjukan nilai thitung
sebesar 2,460 dan nilai Standardized
Coefficients Beta menunjukkan arah positif
sebesar 0,204 serta tingkat signifikansi
0,015 < 0,05, sehingga Ho ditolak dan Ha

PEMBAHASAN

Pengaruh digital marketing terhadap
minat beli konsumen di Lanakila Bali
Hasil analisis menunjukan bahwa nilai
koefisien  regresi  pengaruh  digital
marketing terhadap minat beli konsumen di
Lanakila Bali sebesar 0,198 serta hasil uji
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variabel digital marketing dan
kualitas produk dianggap konstan.

elektronik word of mouth (X3) dan sisanya
sebesar 79,5% dipengaruhi oleh variabel
lain yang tidak diteliti pada penelitian ini.

Hasil Uji F

berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli konsumen (Y) pada Toko
Lanakila Bali. Maka model regresi
dikatakan fit atau layak untuk menguji data
selanjutnya.

Hasil Uji Signifikansi t (Uji t)

diterima. Maka dapat disimpulkan bahwa
kualitas produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli konsumen di
Lanakila Bali. Dengan demikian hipotesis
pertama (H2) teruji kebenarannya

3. Hasil t-test pengaruh elektronik
word of mouth terhadap minat beli
konsumen di Lanakila Bali, menunjukan
nilai thitung sebesar 3,349 dan nilai
Standardized Coefficients Beta
menunjukkan arah positif sebesar 0,302
serta tingkat signifikansi 0,001 < 0,05,
sehingga Ho ditolak dan Ha diterima. maka
dapat disimpulkan bahwa elektronik word
of mouth berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen di Lanakila
Bali. Dengan demikian hipotesis pertama
(H3) teruji kebenarannya.

thitung 2,068 dengan nilai signifikansi
0,041< 0,05. Berdasarkan nilai tersebut
dapat disimpulkan bahwa digital marketing
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli. Ini berarti hipotesis pertama
dalam penelitian ini diterima.

Pengaruh kualitas produk terhadap
minat beli konsumen di Lanakila Bali
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Hasil analisis menunjukan bahwa nilai
koefisien regresi pengaruh kualitas produk
terhadap minat beli konsumen di Lanakila
Bali sebesar 0,204 serta hasil uji thitung
2,460 dengan nilai signifikansi 0,015<
0,05. Berdasarkan nilai tersebut dapat
disimpulkan bahwa kualitas produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli. Ini berarti hipotesis kedua dalam
penelitian ini diterima.

Pengaruh elektronik word of mouth
terhadap minat beli konsumen di
Lanakila Bali

Hasil analisis menunjukan bahwa nilai
koefisien regresi pengaruh elektronik word
of mouth terhadap minat beli konsumen di
Lanakila Bali sebesar 0,302 serta hasil uji
thitung 3,349 dengan nilai signifikansi
0,001< 0,05. Berdasarkan nilai tersebut
dapat disimpulkan bahwa elektronik word
of mouth berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli. Ini berarti hipotesis
pertama dalam penelitian ini diterima.

KESIMPULAN DAN SARAN
Kesimpulan

1) Digital marketing berpengaruh
positif dan signifikan terhadap
minat beli konsumen di Lanakila
Bali. Hal ini berarti semakin
meningkat digital marketing, maka
akan meningkatkan minat beli
konsumen di Lanakila Bali.
Kualitas produk berpengaruh positif
dan signifikan terhadap minat beli
konsumen di Lanakila Bali. Hal ini
berarti semakin meningkat kualitas
produk, maka akan meningkatkan
minat beli konsumen di Lanakila
Bali.
Elektronik ~ word  of  mouth
berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen di
Lanakila Bali. Hal ini berarti
semakin meningkat elektronik word
of mouth, maka akan meningkatkan
minat beli konsumen di Lanakila
Bali.

2)

3)
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Keterbatasan Penelitian

Faktor- faktor yang mempengaruhi minat
beli konsumen dalam penelitian ini hanya
terdiri dari tiga variabel yaitu digital
marketing, kualitas produk dan elektronik
word of mouth, sedangkan masih banyak
faktor lain yang mempengaruhi minat beli
konsumen.

Ruang lingkup dalam penelitian ini terbatas
kepada konsumen Lanakila Bali.

Penelitian ini merupakan cross sectional
dimana pendekatan yang sifatnya sesaat
atau pada suatu waktu saja dan untuk
memastikan kondisi yang terjadi selama
penelitian dan perubahan yang mungkin
terjadi tidak dapat diamati.

Saran
Bagi Lanakila Bali
Berdasarkan hasil yang diperoleh digital
marketing (X1), kualitas produk (X2) dan
elektronik word of mouth (X3) memiliki
pengaruh yang positif signifikan terhadap
minat beli konsumen (Y) di Lanakila Bali,
ini menunjukan bahwa semakin baik digital
marketing (X1), kualitas produk (X2) dan
elektronik word of mouth (X3), maka dapat
disarankan sebagai berikut:

a. Pihak Lanakila Bali sering memberikan
konten dalam penyampaian promosi
melalui digital marketing (X1) karena
telah terbukti meningkatkan minat beli
konsumen (Y) di Lanakila Bali. Hal
yang harus ditingkatkan adalah
pernyataan “Konten yang disajikan
Lanakila Bali menyesuaikan dengan
kebutuhan konsumen” karena memiliki
nilai rata-rata tertinggi dibandingkan
dengan pernyataan yang lainnya. Maka
dari itu saran yang diberikan kepada
pemilik Lanakila Bali mempertahankan
konten  yang disajikan untuk
menyesuaikan ~ dengan  kebutuhan
konsumen, sehingga dapat menarik
minat beli konsumen di Lanakila Bali.
Selain itu terdapat pernyataan pada
variabel digital marketing (X1) dengan
skor rata-rata terendah yaitu “konten
yang disediakan Lanakila Bali sangat
menarik dan menghibur konsumen”.



Jurnal EMAS

Maka dari itu saran yang diberikan
kepada pemilik Lanakila Bali sebaiknya
mengikuti pelatihan-pelatihan mengenai
konten dalam digital marketing dan
langkah-langkah yang harus dilakukan
untuk membuat dan mengelola akun
media sosial agar menarik dan
menghibur konsumen, sehingga dapat
meningkatkan minat beli konsumen di
Lanakila Bali.

b. Pihak Lanakila Bali sering memberikan
kualitas produk yang baik karena telah
terbukti  meningkatkan minat  beli
konsumen di Lanakila Bali. Hal yang
harus ditingkatkan adalah pernyataan
“Lanakila Bali mampu memberikan
reputasi yang baik kepada konsumen”
karena memiliki nilai rata-rata tertinggi
dibandingkan dengan pernyataan yang
lainnya. Maka dari itu saran yang
diberikan kepada pemilik Lanakila Bali
mempertahankan dan meningkatkan
reputasi yang baik kepada konsumen,
sehingga dapat menarik minat beli
konsumen di Lanakila Bali. Selain itu
terdapat pernyataan pada variabel
kualitas produk (X2) dengan skor rata-
rata terendah yaitu “konten yang
disediakan Lanakila Bali memudahkan
untuk mencari model, ukuran dan warna
pakaian sesuai dengan permintaan
konsumen”. Maka dari itu saran yang
diberikan kepada pemilik Lanakila Bali
perlu menggunakan standar kelayakan
pembuatan  suatu  konten  untuk
mempermudah ~ konsumen  dalam
mencari model, ukuran, dan warna yang
akan di pasarkan melalui media online,
sehingga dapat meningkatkan minat beli
konsumen.

c. Pihak Lanakila Bali selalu mengontrol
segala informasi yang ada didalam
internet dan pemberitaan agar electronic
word of mouth yang mengalir selalu
berbentuk positif dan citra perusahaan
tetap terjaga sehingga memberikan
dampak yang baik bagi kemajuan
perusahaan melalui peningkatan minat
beli, Hal yang harus ditingkatkan adalah
pernyataan “Konsumen sering
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membagikan pengalaman mengenai
produk Lanakila Bali” karena memiliki
nilai rata-rata tertinggi dibandingkan
dengan pernyataan yang lainnya. Maka
dari itu saran yang diberikan kepada
pemilik Lanakila Bali dapat menerima
pengalaman yang dibagikan oleh
konsumen mengenai produk Lanakila
Bali, sehingga dapat menarik minat beli
konsumen.  Selain  itu  terdapat
pernyataan pada variabel electronic
word of mouth (X3) dengan skor rata-
rata terendah yaitu “konsumen sering
memberikan pendapat tentang produk
Lanakila Bali”. Maka dari itu saran yang
diberikan kepada pemilik Lanakila Bali
seharusnya menerima setiap pendapat
yang diberikan oleh konsumen baik itu
positif maupun negatif agar Lanakila
Bali bisa mengevaluasi kekurangan dan
mampu meperkenalkan produknya lebih
luas lagi dengan kualitas terbaik,
sehingga dapat menarik minat beli
konsumen.

Bagi Peneliti Selanjutnya

Bagi peneliti berikutnya diharapkan dapat
lebih memperluas kajian tentang faktor-
faktor yang berpengaruh terhadap minat
beli, agar dapat memeroleh hasil yang lebih
bervariatif —mengenai variabel-variabel
yang berpengaruh terhadap minat beli.
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