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ABSTRAK

Electronic word of mouth (e-WOM) berupa review produk dapat ditemukan pada
konten hashtag racun TikTok, yang mendorong peneliti untuk melakukan penelitian
ini. E-WOM adalah metode komunikasi yang memungkinkan konsumen yang tidak
mengenal satu sama lain dan belum pernah terlibat satu sama lain di masa lalu untuk
berbagi informasi tentang produk atau layanan yang mereka gunakan. Dengan cara
yang sama, memilih di antara dua atau lebih tindakan potensial sama dengan
melakukan pembelian, demikian pula memilih apa yang akan dibeli. Penelitian ini
bertujuan untuk menggunakan studi kasus materi yang ditemukan di bawah tagar
racun di TikTok untuk menilai apakah e-WOM mempengaruhi pilihan pembelian
mahasiswa Ilmu Komunikasi yang terdaftar di FISIP UMA antara tahun 2021 dan
2019. Distribusi kuesioner Google Form ke 86 Jurusan Ilmu Komunikasi FISIP
UMA merupakan salah satu metode pengumpulan data yang digunakan dalam
penelitian ini, yang mengikuti teknik penelitian deskriptif kuantitatif. Penelitian
menemukan bahwa electronic word of mouth (e-WOM) berkontribusi pada hasil
hanya 28,3%, sementara variabel lain menyumbang 71,7% sisanya. Karena t hitung
5,764 > t tabel 1,989, kita dapat menyimpulkan bahwa Ha diterima dan HO ditolak.

Kata Kunci : e-WOM, Konten Tagar Racun TikTok, Keputusan Pembelian
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ABSTRACT

Electronic word of mouth (e-WOM) in the form of product reviews may be found
on hashtag racun TikTok content, which prompted the researchers to conduct this
study. E-WOM is a method of communication that allows consumers who are not
acquainted with one another and have not engaged with one another in the past to
share information about a product or service that they have utilized. In the same
way, that choosing between two or more potential courses of action is equivalent
to making a purchase, so is choosing what to buy. This research aimed to use a case
study of the material discovered under the hashtag racun on TikTok to assess
whether or not e-WOM influences the purchase choices of Communication Science
students enrolled in FISIP UMA between 2021 and 2019. Distribution of Google
Form questionnaires to 86 Communication Science majors at FISIP UMA was one
of the data collection methods employed in this study, which followed the
quantitative descriptive research technique. The research found that electronic
word of mouth (e-WOM) contributed to outcomes just 28.3% of the time, while other
variables accounted for the remaining 71.7% of the time. Since the t count was
5.764 > t table was 1.989, we may conclude that Ha is accepted and HO is denied.

Keywords: e-WOM, Hashtag Racun Tiktok's Content, Purchasing Decisions
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BAB 1
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Ketika masyarakat memasuki era pemasaran digital, banyak pengguna
internet menjadi lebih inventif dalam penggunaan platform media sosial terutama
seperti WhatsApp, TikTok, Twitter, Instagram, YouTube, dan Facebook. Pelaku
usaha dapat memanfaatkan platform media sosial untuk manajemen pemasaran
yang lebih baik. Iklan dan bentuk pemasaran digital dapat diimplementasikan
dengan mudah dan murah di platform media sosial, menjadikannya alat yang
berguna bagi pelaku usaha yang ingin menyebarkan berita tentang produk atau
layanan yang mereka sediakan (Nyoko dan Samuel, 2021).

Pengaruh biaya menjadi hal paling signifikan dari penggunaan pemasaran
digital. Hal ini disebabkan oleh beberapa faktor, seperti biaya yang terkait dengan
promosi digital yang lebih rendah dibandingkan dengan layanan periklanan
konvensional (seperti poster, papan reklame, dan iklan televisi). Kecepatan dan
jangkauannya yang luas menjadi nilai tambahan dari promosi digital dibandingkan
dengan promosi iklan konvensional. Jasa periklanan dan promosi digital lebih
efektif dalam operasionalnya karena dapat dilakukan dari mana saja dan kapan saja.
Selain itu, mudah untuk mengidentifikasi calon pelanggan, sehingga promosi lebih
tepat sasaran.

Sejalan dengan pernyataan dari Priansa (2017) bahwa e-marketing merupakan
cara pemasaran baru yang dilakukan melalui komputer dengan menggunakan suatu
sarana komunikasi yang bertujuan mengurangi biaya pemasaran dan meningkatkan
keefektifan usaha pemasaran. E-marketing merupakan proses yang memanfaatkan

cyberspace sebagai alat komunikasi untuk melengkapi pemasaran konvensional. E-
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marketing termasuk juga perencanaan marketing dalam konteks e-bisnis dan e-
environment sehingga tidak heran apabila keberhasilan dari perencanaan e-
marketing dicapai melalui ilmu marketing tradisional dan teknik perencanaan
dengan mengadaptasi media digital, kemudian menggabungkannya menjadi teknik
komunikasi pemasaran digital yang baru.

Goldsmith (2008) mengembangkan gagasan e-WOM sebagai bentuk
komunikasi sosial yang berlangsung melalui internet/elektronik antara pengguna
web yang dapat mengirim dan menerima informasi terkait produk yang dibeli
secara online. Menurut Gruen dalam Priansa (2017) sebagai sudut pandang
tambahan, makna e-WOM dapat dipahami sebagai media komunikasi yang
memungkinkan konsumen yang tidak akrab satu sama lain dan sebelumnya tidak
pernah bertemu untuk berbagi informasi terkait suatu produk atau layanan yang
telah mereka gunakan. Faktor yang mendorong berkembangnya e-WOM adalah
semakin banyaknya pengguna yang memanfaatkan internet sebagai alat pnencarian
informasi mengenai sebuah produk (Thurau, 2004).

Berdasarkan pengertian yang telah dijabar, dapat dimaknai bahwa e-WOM
sangat membantu perusahaan yang baru mulai (startup company) dan pengusaha
perorangan (entrepreneurs) dengan menggabungkan teknologi dan konten yang
menarik, tanpa menghabiskan banyak biaya untuk memasarkan produknya di iklan
konvensional. Strategi e-WOM marketing membuat pekerjaan para pelaku bisnis
dalam melakukan promosi menjadi lebih efisien karena tidak memerlukan
pengeluaran yang besar, memiliki jangkauan yang luas, dan mempermudah

penyebaran informasi secara cepat.
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Sebelum e-WOM muncul Word of Mouth (WOM) telah diakui sebagai salah
satu strategi komunikasi yang paling efektif dalam transisi informasi perusahaan
kepada konsumen (Prayustika, 2016). WOM merupakan metode komunikasi yang
digunakan oleh para pelaku usaha dalam penerapan strategi pemasaran dan
bertujuan untuk bertindak sebagai sebuah stimulus bagi pelanggan. WOM adalah
pendekatan yang mendorong pelanggan untuk membicarakan, mempromosikan,
merekomendasikan, dan menjual suatu produk layanan atau merek kepada
pelanggan lain (Rangkuti, 2009). Menurut Priansa (2017) WOM merupakan salah
satu strategi yang mampu memberikan pengaruh yang optimal bagi pengambilan
keputusan konsumen dalam mengonsumsi barang ataupun jasa. Melalui WOM,
informasi yang positif ataupun negatif tentang barang dan jasa mampu menyebar
dengan cepat dari satu individu kepada individu lainnya.

Artikel yang ditulis oleh nielsen.com pada tahun 2020 menyebutkan 89%
orang Indonesia menempatkan tingkat kepercayaan tertinggi pada rekomendasi
suatu layanan atau produk pada komunikasi dari mulut ke mulut dari orang yang
mereka kenal secara pribadi. Berdasarkan riset tersebut, WOM jauh lebih efektif
daripada bentuk iklan konvensional dalam mendorong penjualan. Seiring
berjalannya waktu, strategi pemasaran WOM juga berubah. Di masa lalu, orang
biasa menyebarkan informasi dengan berbicara satu sama lain secara tatap muka,
tetapi saat ini mereka dapat menggunakan jaringan elektronik, atau yang dikenal
sebagai electronic word of mouth (e-WOM).

Seperti namanya e-WOM terjadi melalui platform digital/elekronik, seperti
platform media sosial. Awalnya media sosial hanya berfungsi sebagai pusat

komunikasi dan informasi yang telah berkembang menjadi media pembelajaran,
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media berita, media hiburan, dan media pemasaran produk dalam beberapa tahun
terakhir. Berdasarkan hal tersebut, pelaku usaha harus dapat memanfaatkan e-
WOM untuk membangun kepercayaan dan interaksi konsumen melalui media
sosial yang tersedia. Sehingga media sosial yang pada dasarnya bergerak cepat dan
jangkauan yang luas dari berbagai arah dalam bentuk konten atau informasi,
dimungkinkan untuk memperoleh dan berbagi berbagai konten atau informasi.
Seperti halnya TikTok sebagai salah satu platform media sosial terpopuler saat ini.

Generasi Z (individu berusia 8 hingga 23 tahun) sudah tidak asing mengenai
aplikasi TikTok. Aplikasi ini memungkinkan pengguna dengan mudah dan cepat
membuat video pendek, yang kemudian dapat dibagikan dengan pengguna lain.
Dengan memanfaatkan pemikiran yang unik, kreatif, dan inovatif menjadikan
TikTok sebagai tolok ukur baru kreativitas para pembuat konten dari seluruh dunia,
khususnya di Indonesia.

Parameswara (2021), Sorrels mengemukakan budaya populer merupakan
budaya yang disukai banyak orang dan tidak terikat pada kelas sosial tertentu, dan
saat ini berdampak lebih besar di era digital karena kemudahan mengakses
informasi yang berdampak signifikan terhadap budaya populer di suatu negara.
Berdasarkan pengertian tersebut, TikTok seolah sudah menjadi lifestyle (gaya
hidup) dikalangan penggunanya, sehingga mampu membentuk budaya populer

dikalang masyarakat.

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document Accél’;ted 4/1/23

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area Access From (repository.uma.acid)4/1/23



Kezia Abelista Hutagalung - Pengaruh Electronic Word Mouth Terhadap Keputusan Pembelian...

Gambar 1. 1 Statistik Penggunaan Sosial Media Generasi Z Indonesia

Sumber : Website CX-GO, 2021

Data CX-Go (market research consultant) pada Febuari 2021 yang
merupakan menunjukkan bahwa Generasi Z sebanyak 48% menggunakan platform
media sosial seperti Instagram, Twitter, TikTok, dan YouTube setiap hari. Dengan
rata-rata penggunaan harian 3-4 jam. YouTube terpilih sebagai aplikasi konten
video terpopuler oleh generasi z, dengan TikTok di urutan kedua.

Presiden dan CEO ByteDance Zhang Yiming, memperkenalkan TikTok pada
September 2016. Perusahaan ini telah berhasil mengembangkan platform media
sosial berbasis video berdurasi 15 detik hingga 3 menit. Video ini dapat dipadukan
dengan berbagai jenis musik yang dapat diakses melalui aplikasi TikTok, atau
pengguna dapat mengunggah sendiri musik yang diinginkan.

TikTok menegaskan bahwa tujuan utamanya adalah menciptakan pasar global

untuk video pendek. Dengan misi untuk menangkap dan menyampaikan kreativitas,
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pengetahuan, dan momen dunia yang relevan dengan kehidupan sehari-hari.
TikTok memberdayakan semua orang untuk menjadi pencipta dan mendorong
pengguna untuk berbagi semangat dan ekspresi kreatif mereka melalui video
(https://newsroom.tiktok.com).

TikTok menyediakan fitur "For Your Page" sehingga pembuat konten dapat
dengan mudah, mendistribusikan konten yang dibuat dengan sistem algoritme atau
perhitungan TikTok sendiri. Hal ini memungkinkan konten untuk didistribusikan
tidak hanya di Indonesia tetapi juga secara global. Selain itu, tagar For Your Page
(#FYP) dapat membantu pengguna dalam melihat konten dari seluruh dunia
berdasarkan konten yang paling banyak dilihat atau diakses. Misalnya, tarian,
drama pendek, video lucu, dan ulasan produk. Hal ini didukung dengan pernyataan
dari Firamadhina (2020) mengenai perilaku Generasi Z dalam menggunakan
TikTok sebagai media penyaluran edukasi dan aktivisme merupakan suatu perilaku
manusia dalam periode umur remaja yang inovatif dan kreatif.

Pada aplikasi TikTok tagar sangat berguna untuk mendistribusikan konten,
dengan tujuan untuk meningkatkan visibilitas dan jangkauan agar lebih dikenal.
Content creators di TikTok bisa “viral” berdasarkan algoritme. Menurut Kamus
Besar Bahasa Indonesia (KBBI) online, algoritme adalah prosedur sistematis untuk
memecahkan masalah matematis dalam langkahlangkah terbatas. Menurut
Christensson (2013) dalam TechTerms.com, Algoritme adalah sekumpulan
instruksi yang dirancang untuk melakukan tugas tertentu. Algoritme menjadi proses
sederhana, seperti mengalikan dua angka, atau operasi yang kompleks, seperti
memutar file video terkompresi. Dengan memiliki kata kunci yang sama, tagar

kemudian menggabungkan semua pengguna menjadi satu aliran atau satu
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kelompok. Sehingga algoritme akan berjalan dengan sendirinya sesuai dengan apa
yang pengguna cari, entah berasal dari hashtag atau sekedar menuliskan suatu kata
kunci pada mesin pencarian (Firamadhina, 2020)

Algoritme dan tagar memiliki peran vital dalam media sosial yang
menggunakannya. Karena hal ini dapat membuat pengguna aplikasi TikTok yang
lain dapat menemukan konten yang diinginkan dengan mengklik tagar sebagai
bentuk opsional untuk mencari awal kata atau frasa sebagai kata kunci, seperti tagar
TikTok untuk konten #racuntiktok.

Gambar 1. 2 Fitur Pencarian pada Aplikasi TikTok

Sumber: Peneliti, 2022

Tagar racun TikTok telah menjadi kata kunci untuk konten TikTok yang
berisi ulasan pengguna tentang produk yang telah mereka beli dan gunakan dari
beragam produk yang diulas meliputi produk perawatan kulit, pakaian, perabot
rumah tangga, makanan, dan lain-lain. Sampai tahun ini, 7,6 miliar orang telah
melihat konten #racuntiktok melalui fitur pencarian TikTok. Konten dari tagar
racun TikTok bertujuan untuk memicu rasa penasaran pengguna lain yang melihat
konten tersebut, untuk mencari informasi mengenai produk sebelum pengambil

keputusan untuk membelinya. Konten dari tagar racun TikTok bertujuan untuk
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memicu rasa penasaran pengguna lain yang melihat konten tersebut, untuk mencari
informasi mengenai produk sebelum mengambil keputusan untuk membelinya.

Keputusan merupakan suatu proses pendekatan penyelesaian masalah dimana
terdiri dari pengenalan masalah, mencari informasi, adanya beberapa penilaian
alternatif, membuat keputusan membeli dan terakhir perilaku setelah membeli yang
dilalui konsumen (Kotler, 2002). Kotler menambahkan bahwa sebelum dan sesudah
melakukan pembelian, konsumen akan membuat sejumlah proses dimana didasari
pada pengambilan keputusan yakni, pengenalan masalah (problem recognition),
pencarian informasi (information search), mengevaluasi alternatif (alternative
evaluation), keputusan pembelian (purchase decision), dan evaluasi pasca
pembelian (post purchase evaluation). Berdasarkan konten tagar racun TikTok
yang berkembang pada saat ini tentunya dapat menimbulkan Electronic word of
mouth (e-WOM) yang berpengaruh kepada keputusan pembelian.

Menurut Agustina (2018), tujuan e-WOM adalah untuk memberikan
informasi, mempengaruhi opini, memotivasi konsumen untuk melakukan
pembelian, dan merekomendasikan produk berdasarkan manfaat yang dirasakan. E-
WOM vyang dipublikasikan di platform TikTok memungkinkan kreator untuk
menyampaikan informasi atau ulasam suatu produk dengan pengalaman dan
pengetahuan yang didapat setelah melakukan pembelian, yang dalam penelitian ini
adalah konten video review produk yang akan dipublikasikan melalui aplikasi
TikTok dengan menggemakan #racuntiktok untuk dilihat pengguna.

Lee dkk pada Nathania (2018) mengemukakan online consumer review
(OCR) sebagai jenis e-WOM yang menawarkan informasi produk dan rekomendasi

dari sudut pandang konsumen. OCR penting bagi konsumen yang melakukan
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pembelian secara online. Ketika konsumen tidak dapat secara pribadi mengevaluasi
suatu produk, mereka sering mengandalkan peringkat OCR (Yayli, 2009). Hampir
61% responden survei dari Opinion Research Corporation, menurut Werbler &
Harris di Nathania (2018), mengindikasikan bahwa mereka akan membaca ulasan
online sebelum melakukan pembelian.

Berdarsarkan latar belakang yang telah dijelaskan sebelumnya, peneliti
tertarik untuk mengkaji seberapa signifikan pengaruh Electronic word of mouth
terhadap keputusan pembelian terkait konten tagar racun TikTok. Peneliti juga
tertarik dengan e-WOM sebagai bentuk komunikasi pemasaran di era digital dan
pengambilan keputusan sebagai bentuk perilaku konsumen. Hal ini dipengaruhi
oleh banyaknya mahasiswa Universitas Medan Area (UMA) yang sering
mengakses aplikasi TikTok setiap harinya, khususnya pada program studi [lmu
Komunikasi angkatan 2021, 2020, 2019, dan 2018.

Pra riset tersebut didapatkan berdasarkan pengamatan sehari-hari yang
dilakukan peneliti kepada mahaswa Ilmu Komunikasi UMA secara langsung
mengenai penggunaan aplikasi TikTok tersebut. Selanjutnya, peneliti ingin
mengetahui mahasiswa [lmu Komunikasi UMA melihat konten video ulasan dari
berbagai macam produk. Konten dengan tagar racun tiktok inilah yang akan
menjadi pertimbangan oleh para mahasiswa prodi ilmu komunikasi UMA, dalam
menetapkan keputusan pembelian. Kemudian adakah bentuk pertimbangan
diperkuat dengan adanya respon komentar dari penggunaa lain. Jika respon
komentar positif, maka semakin besar keputusan pembelian. Namun sebaliknya,

jika respon komentar negatif maka keputusan pembelian akan semakin mengecil.
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1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan sebelumnya, maka
rumusan masalah dalam penelitian ini adalah :

1. Bagaimana Pengaruh FElectronic word of mouth (e-WOM) terhadap
Keputusan Pembelian Pada Mahasiswa Ilmu Komunikasi FISIP UMA
dengan Studi Kasus Konten Tagar Racun TikTok?

2. Berapa besar Pengaruh Electronic word of mouth (e-WOM) terhadap
Keputusan Pembelian Pada Mahasiswa Ilmu Komunikasi FISIP UMA
dengan Studi Kasus Konten Tagar Racun TikTok?

1.3 Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah :

1. Untuk mengetahui Pengaruh Electronic word of mouth (e-WOM) terhadap
Keputusan Pembelian Pada Mahasiswa Ilmu Komunikasi FISIP UMA
dengan Studi Kasus Konten Tagar Racun TikTok.

2. Untuk mengetahui berapa besar Pengaruh Electronic word of mouth (e-
WOM) terhadap Keputusan Pembelian Pada Mahasiswa [lmu Komunikasi
FISIP UMA dengan Studi Kasus Konten Tagar Racun TikTok.

1.4 Batasan Masalah

Pembatasan suatu masalah digunakan untuk menghindari adanya
penyimpangan maupun pelebaran pokok masalah agar penelitian tersebut lebih
terarah dan memudahkan dalam pembahasan sehingga tujuan penelitian akan
tercapai. Beberapa batasan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Penelitian ini mencari ada dan tidak adanya pengaruh e-WOM terhadap

keputusan pembelian.
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2. Penelitian ini mencari berapa besar pengaruh konten tagar Racun Tiktok

yang merupakan bagian dari e-WOM terhadap keputusan pembelian.
1.5 Hipotesis Penelitian
Adapun hipotesis yang dirumuskan oleh peneliti sebagai berikut :

1. Hipotesis Alternatif (Ha): Ada pengaruh yang signifikan antara Electronic
word of mouth (e-WOM) terhadap Keputusan Pembelian Pada Mahasiswa
Ilmu Komunikasi FISIP UMA dengan Studi Kasus Konten Tagar Racun
TikTok.

2. Hipotesis Nol (HO): Tidak ada pengaruh signifikan antara Electronic word
of mouth (e-WOM) terhadap Keputusan Pembelian Pada Mahasiswa Ilmu
Komunikasi FISIP UMA dengan Studi Kasus Konten Tagar Racun TikTok.

1.6 Manfaat Penelitian
1.6.1 Manfaat Teoritis

Manfaat dalam penelitian ini adalah untuk menambah wawasan Ilmu
Komunikasi dalam konsep teori komunikasi, terutama di bidang komunikasi
pemasaran tentang bagaimana Electronic word of mouth (e-WOM) Pada
Konten Racun Tiktok Terhadap Keputusan Pembelian Produk Bagi Mahasiswa
FISIP UMA.

1.6.2 Manfaat Praktis
1. Manfaat bagi Peneliti
Menambah wawasan peneliti mengenai Electronic word of mouth (e-WOM)
dan aplikasi Tiktok sebagai new media. Serta pengaruhnya terhadap keputusan
pembelian pada Mahasiswa [lmu Komunikasi FISIP Universitas Medan Area,
sehingga dapat dijadikan acuan bagi peneliti memahami peran aplikasi TikTok

sebagai media massa yang berpengaruh dalam komunikasi pemasaran.
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2. Manfaat bagi Masyarakat

Sebagai bahan masukan yang membangun bagi masyarakat setelah
mengetahui hasil penelitian tentang dampak aplikasi TikTok khususnya
terhadap Mahasiswa Ilmu Komunikasi FISIP Universitas Medan Area,

sehingga masyarakat dapat memanfaatkan aplikasi tersebut dengan baik.
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BABII
TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Komunikasi Pemasaran
2.1.1 Definisi Komunikasi Pemasaran

Komunikasi Pemasaran adalah pendekatan multidisiplin yang pada
dasarnya merupakan kombinasi dari konsep komunikasi dan pemasaran.
Menurut Sangadji dan Sopiah (2013), komunikasi pemasaran didefinisikan
sebagai komunikasi antara produsen, perantara, pemasaran, dan konsumen
dengan tujuan untuk memandu pertukaran atau transaksi agar lebih memuaskan
dengan membuat semua pihak sadar untuk berpikir, bertindak, dan berperilaku
lebih baik.

Barry Callen (2010) mendefinisikan komunikasi pemasaran sebagai segala
sesuatu yang dilakukan organisasi untuk mempengaruhi perilaku atau persepsi
konsumen, serta percakapan antara penjual dan konsumen yang ditujukan untuk
mengatasi keluhan pelanggan. Komunikasi pemasaran adalah alat yang
digunakan perusahan untuk secara langsung dan tidak langsung
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen tentang produk
dan merek yang mereka jual (Kotler dan Keller, 2009).

2.1.2 Tujuan Komunikasi Pemasaran

Tujuan pemasaran meliputi tiga hal utama, yaitu menyebarkan informasi
(komunikasi informasi), memengaruhi untuk melakukan pembelian atau
menarik konsumen (komunikasi persuasif), dan megingatkan kepada publik
untuk melakukan pembelian ulang.

Tujuan komunikasi pemasaran cenderung menimbulkan efek tertentu,

berikut ini efek yang ditimbulkan :
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1. Efek kognitif, yaitu pembentukan kesadaran informasi tertentu didalam

benak pelanggan.

2. Efek afektif, yaitu pengaruh untuk melakukan sesuatu yang diharapkan

adalah reaksi pembelian pelanggan.

3. Efek konatif, yaitu membentuk pola kepada khalayak yang menjadi

perilaku dalam pembelian ulang suatu produk.
2.1.3 Proses Komunikasi Pemasaran

Prisgunanto (2006) menyatakan proses komunikasi pemasaran itu sendiri
merupakan suatu metode penyampaian informasi tentang produk baik berupa
barang ataupun jasa kepada sasaran atau konsumen yang ditargetkan. Proses
dari komunikasi pemasaran terjadi ketika model komunikasi pemasaran
terdapat sender atau sumber (source) yang berarti adanya pihak yang telah
mengirimkan pesan pemasaran kepada para konsumen, serta mendapat respon
yang positif oleh konsumen atau penerima.

Proses ini mempunyai fokus penting untuk memilih jenis komunikasi
seperti apa yang layakatau cocok untuk digunakan dalam konsep yang dipakai.
Secara keseluruhan, proses perancangan pesan ini akan sampai pada penentuan
jenis promosi yang akan diterapkan dimana disebut sebagai proses encoding,
dimana menerjemahkan banyaknya tujuan komunikasi ke dalam bentuk pesan
yang nantinya dikirimkan kepada penerima.

Langkah selanjutnya ialah penyampaian pesan melalui media yang disebut
proses transmisi. Pesan tersebut akan ditangkap oleh penerima melalui media
dan akan diterima dengan pemberian respon terhadap pesan tersebut. Rata-rata

pesan yang diberikan bisa bersifat positif, netral atau negatif. Tentu saja
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pemasar mengharapkan respon positif yang identik dengan keserasian antara
harapan pengirim dengan tanggapan para konsumen.

Setelah itu terjadi proses decoding, dimana di dalam proses ini telah
menginterpretasikan pesan dan memberikan respon yang akan dilanjutkan
dengan tindakan dari para konsumen. Jika diterima secara positif, maka akan
membuat konsumen untuk melakukan tindakan transaksi pembelian. Tetapi
tidak semua yang positif diakhiri dengan pembelian dikarenakan semua ada
batasan seperti daya beli.

Proses terakhir merupakan pesan yang telah dikirimkan atau umpan balik.
Tim pemasar akan mengevaluasi setiap respon apakah pesan yang disampaikan
sesuai dengan rencana awal atau justru mendapakan respon negatif dan
akhirnya pesan tidak tersampaikan secara efektif. Proses ini dapat dilakukan
dengan melihat tingkat penjualan produk melalui indikator yang akan
menghasilkan sinyal awal bagi pemasar untuk melakukan tindakan dalam
bentuk penelitian bagaimana pesan yang disampaikan oleh konsumen (Sutisna
2002). Selanjutnya, pemasar akan menentukan dan merencanakan dengan rapi
agar pesannya dapat dipahami Dalam melakukan pembelian konsumen

memainkan peran yang berbeda-beda.
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Gambar 2. 1 Proses Komunikasi Pemasaran

Sumber : (Sutisna 2002;268)

2.2 Word of Mouth dan Electronic word of mouth
2.2.1 Word of Mouth
Word of Mouth (WOM) merupakan salah satu strategi yang dikenal cukup

efektif dalam mengurangi biaya promosi dalam alur distribusi dari sebuah
perusahaan. WOM memiliki kemampuan untuk memengaruhi pemikiran publik
yang berdampak kepada keputusan mereka. Pada dasarnya Andreas
menyebutkan bahwa WOM adalah sebuah produk atau jasa yang membawa
pesan dari suatu perusahaan itu sendiri dalam bentuk komentar, kejujuran,
kecepatan pelayanan, keramahan yang dialami seseorang dan kemudian
disampaikan kepada orang lain.

Word of Mouth Marketing Association (WOMMA) juga mengemukakan
bahwa WOM merupakan kegiatan dari konsumen yang memberikan informasi
mengenai suatu brand kepada konsumen yang lain. WOM dikenal juga dengan
istilah ~ “viral marketing”, dimana penyebarannya dapat menciptakan
pertumbuhan yang ekstrim layaknya virus.

Sebagai strategi pemasaran, WOM dapat memberikan manfaat terbaik

karena mempunyai alasan yang membuat WOM menjadi sumber informasi
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dalam memengaruhi keputusan pembelian menurut Hasan dalam Priansa

(2017):

1. WOM merupakan sumber informasi yang bersifat independent dan

jujur.

2. Memberikan manfaat kepada orang yang bertanya tentang pengalaman

langsung mengenai produk yang digunakannya.

3. Disesuaikan dengan orang yang ada didalamnya, dimana seseorang

akan bergabung berdasarkan adanya ketertarikan dari topik pembahasan

tersebut.

4. WOM menghasilkan media iklan informal.

5. WOM dapat dimulai dari suatu sumber yang bergantun kepada

influencer dan jaringan sosial yang menyebarkan secara cepat dan luas.

6. Tidak ada Batasan ruang atau kendala lainnya, misalnya ikatan sosial,

keluarga, wakktu, atau dalam bentuk hambatan fisik.

2.2.2 Electronic word of mouth

Electronic word of mouth (e-WOM) adalah sebuah cara komunikasi yang

baru dalam dunia komunikasi pemasaran. Dimana setiap seharinya manusia

dapat bertukar informasi serta pengalaman positif atau negatif mengenai suatu

hal yang mereka alamis sebelumnya dan disebarkan melalui media online.

WOM dan e-WOM memiliki perbedaan yang cukup signifikan antara satu

dengan yang lainnya.

WOM melakukan proses komunikasi secara langsung atau bertatap muka

dan tidak membutuhkan sarana apapun, sedangkan e-WOM melakukan proses

komunikasi melalui dunia maya dan membutuhkan bantuan sarana pendukung
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seperti internet. WOM mempunyai keterbatasan pada ruang atau tempat tertentu
dalam dari proses penyebaran informasi., sedangkan e-WOM mampu dijangkau
dan diakses secara luas dalam proses penyebaran informasi.

Gruen mengemukakan e-WOM sebagai sebuah media komunikasi yang
berfungsi untuk saling berbagi informasi mengenai suatu produk atau jasa yang
telah dikonsumsi antar konsumen yang tidak saling mengenal dan bertemu
sebelumnya. Hal ini cukup relevan dengan informasi yang disampaikan oleh
beberapa pihak hingga kadang menjadi bias, dan kredibilitas penyampai pesan
kadang dipertanyakan.

Poernamawati (2018) juga mengartikan e-WOM sebagai evolusi dari
sebuah komunikasi yang tradisional interpersonal menuju era cyberspace yang
dimana aktivitas e-WOM saat ini membuat konsumen mendapatkan tingkat
transparansi pasar yang cukup tinggi dan mempunyai peran aktif dalam value
chain cycle sehingga hasil yang dapat dilihat sekarang menyatakan e-WOM
mampu memengaruhi produk dan harga berlandaskan preferensi tiap individu.

Berdasarkan pengertian diatas, dapat disimpulkan bahwa e-WOM adalah
sebuah evolusi dari sebuah komunikasi yang dapat saling mengirimkan maupun
menerima informasi yang berhubungan dengan produk secara online tanpa
perlu tidak saling mengenal dan bertemu sebelumnya. Sen dan Leman dalam
Sindunata (2018) mengungkapkan bahwa karakteristik utama dari e-WOM
adalah sumber informasi yang bersifat independent, atau sumber informasi e-
WOM tidak terikat dengan sebuah perusahaan tertentu dan tidak

menguntungkan perusahaan manapun.
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Karena proses komunikasi melalui e-WOM lebih dipercayai daripada
sumber informasi yang berasal dari perusahaan. Komunikasi yang alami ini
muncul ketika seseorang tak saling kenal saling memberikan informasi di media
online, kemudian komentar dari pengguna lain akan menjadi bahan
pertimbangan untuk seseorang untuk memilih atau membeli suatu produk.

Komunikasi e-WOM melalui media elektronik mampu membuat
konsumen tidak hanya mendapatkan informasi mengenai produk dan jasa
terkait dari orang-orang yang mereka kenal, namun juga dari sekelompok orang
yang berbeda area geografisnya yang memiliki pengalaman terhadap produk
atau jasa yang dimaksud Christy (2010).

Saat ini banyak yang menggunakan e-WOM untuk proses pemasaran,
karena suatu produk dinilai cukup efektif dan efisien bagi perusahaan untuk
mendapatkan keuntungan tanpa harus mengeluarkan biaya yang besar. Hal ini
di karenakan e-WOM bersifat permanen berupa tulisan dan jangkauan geografis
yang tak terbatas e-WOM juga sebagai bentuk sarana komunikasi yang berupa
review bernilai positif maupun negatif di dunia internet.

Setiap kosumen yang telah mengkonsumsi produk tersebut akan
memberikan penilaian apakah sesuai ekspektasi atau tidak dan mereka
menceritakan menurut pandangan masing-masing kepada orang lain yang
mempunyai account di sosial media, blog maupun website. Komunikasi
pemasaran e-WOM terbentuk dalam sebuah media online karena mempunyai
karakteristik wuser gemerated content dimana memberikan kebebasan bagi
pengguna sosial media untuk memproduksi dan menyebarkan konten-konten di

media online.
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Informasi yang dipublikasikan oleh konsumen juga beragam macam

tergantung dari pengalaman dan pengetahuan konsumen karena adanya fitur

online review atau mengulas sebuah produk untuk memengaruhi keputusan

membeli calon konsumen. Online review juga tidak hanya berfungsi untuk

memberikan informasi terkait produk tetapi juga merekomendasi secara online.

2.2.3 Konsep Electronic word of mouth

Dalam Electronic word of mouth (e-WOM), ada beberapa hal yang perlu

diperhatikan untuk melihat hasil yang efektif dalam pandangan Goyette (2010)

diantaranya adalah :

1. Intensity (Intensitas); Jumlah atau banyaknya suatu pendapat yang
ditulis dan dipublikasikan oleh konsumen ke dalam sebuah situs jejaring
sosial. Intensity mempunyai indikator diantaranya ialah

a.Frekuensi untuk mengakses suatu informasi atau pesan dari situs
jejaring sosial.

b.Frekuensi percakapan atau interaksi antara pengguna situs jejaring
sosial.

c.Mempunyai jumlah yang banyak untuk berbagai review atau ulasan
yang ditulis oleh pengguna situs jejaring sosial.

2. Valence of Opinion (pendapat konsumen), adanya pendapat
konsumen yang bernilai positif maupun negatif mengenai produk dan
jasa. Dimensi ini mempunyai dua sifat yaitu,

a. Terdapat komentar positif dari pengguna situs jejaring sosial.

b. Terdapat komentar negatif dari pengguna situs jejaring sosial.
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c. Merekomendasi produk yang berkualitas dari pengguna situs
jejaring sosial.

3. Content, isi pesan atau informasi yang berkaitan dengan produk atau
jasa. Indikator dari content ialah:

a. Merupakan informasi berbagai jenis atau variasi produk atau jasa.
b. Adanya informasi kualitas dari produk atau jasa.

c. Memberikan Informasi mengenai harga produk atau jasa.

2.3 Keputusan Pembelian
2.3.1 Definisi Keputusan Pembelian

Menurut Sumarwan dalam sisca (2016) keputusan pembelian merupakan
suatu keputusan sebagai pemilihan suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan
alternatif. Kemudian Kotler (2002), keputusan merupakan suatu proses
pendekatan penyelesaian masalah dimana terdiri dari pengenalan masalah,
mencari informasi, adanya beberapa penilaian alternatif, membuat keputusan
membeli dan terakhir perilaku setelah membeli yang dilalui konsumen.

Selain itu, menurut Schiffman dan Kanuk (2007), keputusan membeli
1alah sebuah keputusan dimana orang tersebut memilih salah satu dari beberapa
alternatif pilithan yang ada. Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan
bahwa keputusan pembelian adalah sebuah tindakan yang harus dilalui oleh
konsumen, dimana mereka harus membuat keputusan dari alternatif pilihan
yang telah disediakan.

Schiffman dan Kanuk menjelaskan bahwa terdapat 3 tingkatan
pengambilan keputusan oleh konsumen, mulai dari usaha yang paling tinggi
hingga yang paling rendah yaitu extensive problem solving, limited problem

solving dan routinized response behavior.
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a. Pengambilan keputusan diperluas (extensive problem solving)

Saat para konsumen belum mempunyai kriteria untuk mengevaluasi
ketegori produk yang tidak memenuhi kategori tertentu atau terlalu
banyak produkyang harus dipertimbangkan, usaha pengambilan
keputusan tersebut dikategorikan dalam pengambilan keputusan
diperluas. Oleh karena itu, pada tingkat pengambilan keputusan
diperluas ini, konsumen memerlukan informasi yang cukup banyak
untuk menentukan kriteria guna mengambil keputusan.

Pengambilan keputusan terbatas (limited problem solving)

Pada tingkat ini, konsumen sudah menentukan kriteria dasar untuk
melakukan evaluasi berbagai kategori produk dan merek. Konsumen
mencari informasi tambahan tentang masing-masing merek yang
ditujukan agar pilihannya menjadi lebih baik.

Perilaku respon rutinitas (routinized response behavior)

Untuk tingkat terakhir yaitu konsumen telah memiliki beberapa
pengalaman terhadap kategori produk dan kriteria telah ditentukan
dengan baik. Dalam berbagai situasi, konsumen melakukan pencarian
informasi untuk sedikit menambah informasi atau sebaliknya cukup

menggunakan pengetahuan yang telah dimiliki.

2.3.2 Proses Pengambilan Keputusan

Kotler menyampaikan bahwa keputusan pembelian ialah tahapan proses

suatu keputusan dimana para konsumen secara aktual melakukan pembelian

produk. Sebelum transaksi dilakukan, adanya berbagai proses yang terjadi dan
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senantiasa ada di setiap pembelian yaitu banyaknya pertimbangan
(Romadhiani, 2017).

Kotler menambahkan bahwa sebelum dan sesudah melakukan pembelian,
konsumen akan membuat sejumlah proses dimana didasari pada pengambilan
keputusan yakni, pengenalan masalah (problem recognition), pencarian
informasi  (information search), mengevaluasi alternatif (alternative
evaluation), keputusan pembelian (purchase decision), dan evaluasi pasca
pembelian (post purchase evaluation).

Berikut tahapan keputusan pembelian menurut (Kotler & Keller, 2009),
diantaranya adalah:

a. Pengenalan Masalah

Proses pembelian di dalam kehidupan sehari-hari dimulai dengan
kesadaran suatu permasalahan yang terjadi untuk memenuhi berbagai
kebutuhan yang dipicu oleh rangsangan internal dan eksternal seperti
rasa lapar, haus yang nantinya naik ke tingkat maksimum dan akhirnya
timbul akibat rangsangan eksternal.

Para pemasar harus mengindentifikasi kondisi para konsumen,
mencari informasi kebutuhan apa saja yang sedang diminati. Lalu
selanjutnya menyiapkan strategi pemasaran untuk menimbulkan minat
beli konsumen dengan meningkatkan motivasi sehingga para pembeli
potensial mendapat pertimbangan serius.

b. Pencarian Informasi
Survei menyatakan bahwa konsumen mencari sebuah informasi

yang terbatas. Hal ini dibuktikan dengan suatu produk tahan lama,
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setengah dari para konsumen hanya melirik satu toko dan hanya 30%
yang melihat lebih dari satu toko. Disini terlihat ada dua tingkat
keterlibatan pencarian produk. Kondisi pencarian yang rendah dapat
disebut perhatian tajam.

Tingkatan ini hanya lebih reseptif terhadap sebuah informasi
mengenai suatu produk. Kedua ialah pencarian aktif, dimana konsumen
akan mencari bacaan, menelusuri informasi lewat keluarga dan teman,
melakukan kegiatan online hingga berkunjung ke toko tersebut untuk
mempelajari lebih dalam.

Setiap sumber informasi akan menjalankan fungsinya berbeda-beda
untuk memengaruhi keputusan membeli. Adanya sumber komersil yang
lebih memberikan informasi mendalam. Sementara di dalam sumber
pribadi lebih melaksanakan fungsi evaluasi dan legitimasi.

Evaluasi Alternatif

Terdapat tiga proses model terbaru dalam melihat konsumen untuk
membentuk penilaian secara sadar dan rasional. Pertama yaitu para
onsumen yang berusaha untuk memuaskan suatu kebutuhan. Kedua ialah
calon konsumen akan mencari berbagai manfaat dari solusi produk.

Terakhir bahwa tiap konsumen melihat masing-masing produk
mempunyai kemampuan untuk memberikan manfaat yang diperlukan

guna memuaskan kebutuhan ini.

d. Keputusan Membeli
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Pada tahapan evaluasi, para konsumen akan membentuk preferensi
antar merek dalam semua kumpulan pilihannya. Selain itu konsumen
juga membentuk apa maksud dan tujuan untuk membeli merek yang
disuka atau sesuai kebutuhan saat ini.

Dalam pelaksanaan maksud pembelian, terdapat lima sub keputusan
yaitu merek, penyalur, kuantitas, waktu, dan metode pembayaran.
Perilaku Pasca-Pembelian

Setelah proses pembelian, konsumen akan mengalami konflik
karena melihat alat atau fitur yang mengkhawatirkan, mendengar hal-hal
positif atau negatif seputar produk tersebut dan lebih waspada kepada
setiap informasi yang mendukung keputusannya.

Tugas bagi pemasar tidak hanya berakhir dengan transaksi
pembelian, tetapi hal terpenting selanjutnya ialah mengamati kepuasan
para konsumen pasca pembelian, tindakan pasca pembelian serta

penggunaan produk pasca pembelian.

Kemudian terdapat 5 pihak yang dapat memengaruhi keputusan

pembelian konsumen menurut Kotler yang diterjemahkan oleh Hendra Teguh

dan RonnyAntonius Rusly (Kotler & Keller, 2002). Diantara lainnya yaitu:

f.

Pengambil Inisiatif (Inisiator)

Saran dari orang pertama atau yang memikirkan gagasan pembelian
produk atau jasa tertentu.

Pemberi Pengaruh (Influence)

Seseorang yang pandangan dan nasihatnya memiliki bobot untuk dapat

menentukan keputusan akhir pembelian.

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

Document ALZéJted 4/1/23

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Access From (repository.uma.ac.id)4/1/23



Kezia Abelista Hutagalung - Pengaruh Electronic Word Mouth Terhadap Keputusan Pembelian...

h. Pembuat Keputusan (Devider)
Orang yang pada akhirnya akan menentukan hampir keseluruhan
keputusan pembelian, seperti apakah jadi dibeli, apa saja yang dibeli,
dimana akan membeli produk tersebut, bagaimana tahapan
pembeliannya.

i. Pembeli (Buyer)
Seseorang dimana akan melakukan pembelian nyata.

j.  Pemakai (User)
Penggguna produk yang sudah menikmati atau memakai produk atau jasa
dari barang yang sedang dibutuhkan.

2.4 TikTok
2.4.1 Pengertian Aplikasi TikTok

TikTok merupakan salah satu bentuk new media berbasis aplikasi sosial
media untuk bertukar video dengan durasi pendek sehingga manusia dapat
berinteraksi dan bersosialisasi dengan lebih kompleks. Media baru disebut juga
new media digital. Media digital adalah media yang kontennya berbentuk
gabungan data, teks, suara, dan berbagai jenis gambar yang disimpan dalam
format digital dan disebarluaskan melalui jaringan berbasis kabel optic
broadband, satelit dan sistem gelombang mikro (Flew, 2008).

ByteDance yang merupakan Developer dari China, berhasil menciptakan
aplikasi sosial media yang dapat memuat video pendek berdurasi 15 detik — 3
menit dan dapat dipadukan dengan berbagai macam musik. Pengguna dapat

memilih atau memasukan sendiri musik diinginkan.
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Gambar 2. 2 TikTok For Businnes

Sumber : https://www.business-tiktok.com

Dengan menggunakan algoritma atau sistem perhitungan dari TikTok,
membuat konten yang disebarkan bukan hanya di Indonesia, melainkan
disebarkan juga keseluruh dunia. Selain itu, Hashtag FYP (For Your Page)
dapat membantu pengguna untuk melihat berbagai macam konten yang ada
diseluruh dunia, berdasarkan konten yang paling banyak dilihat atau diakses.
Seperti tarian, drama pendek, video lucu, review barang, dan masih banyak lagi.

Walaupun tiga tahun yang lalu TikTok di blokir oleh Kementerian
Komunikasi dan Informatika, namun kini TikTok menjadi trend baru dan
budaya populer di Indonesia. Budaya Populer merupakan budaya yang disukai
oleh banyak orang dan tidak terikat dengan kelas sosial tertentu, budaya populer
saat ini semakin besar dampaknya di era digital, karena adanya suatu
kemudahan akses ke informasi yang memiliki dampak signifikan pada budaya
populer yang ada di suatu negara (Sorrels, 2015).

Perkembangan budaya populer yang sedang terjadi di Indonesia
dipengaruhi oleh besarnya peran generasi millennial. Karena para millennial

sangat aktif dan intens dengan teknologi baru, salah satunya adalah aplikasi
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TikTok yang menjadi kategori yang paling banyak diunduh di seluruh dunia per
Juli 2020 selain aplikasi game.
2.4.2 Konten Racun TikTok

Konten (content) merupakan informasi dari media digital yang dapat
berbentuk sebuah teks, audiovisual, audio, gambar, dokumen, atau laporan-
laporan yang sengaja dibuat untuk menyampaikan pesan kepada publik.
Menjadi salah satu bentuk nyata seseorang dalam membentuk sebuah eksistensi
dalam bersosial media melalui konten. Tidak hanya itu, sosial media bisa
dijadikan wadah dalam mengekspresikan diri seseorang melalui konten yang
diunggah.

Begitu juga melalui TikTok, sebuah konten yang disebarkan akan
menjalin sebuah interaksi antar pengguna sosial media yang lain. Fitur “suka”,
“komentar” dan “share” menjadi salah satu cara yang digunakan untuk menjalin
interaksi antar sesama pengguna. TikTok membebaskan pengguna untuk
megembangkan kreativitasnya. Tidak hanya itu, TikTok menyediakan fitur For
You, agar para content creators dapat dengan mudah menyebar luaskan konten
yang telah dibuat.

Istilah hashtag atau tagar (#) dari racun TikTok, merupakan salah satu
konten dari banyaknya konten yang telah diunggah diaplikasi tersebut. Istilah
tersebut menjadi sebuah kata kunci untuk konten TikTok yang berisikan ulasan
mengenai produk yang telah dibeli dan dipakai oleh pengguna TikTok, yang

kemudian disebar luaskan melalui aplikasi tersebut.
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Produk yang diulas juga beragam, mulai dari skincare, pakaian, perabotan
rumah, makanan, dan lain-lain. Pencarian sampai saat ini #racuntiktok sudah
sebanyak 7,6 miliar orang telah melihat konten melalui fitur pencarian TikTok.

Gambar 2. 3 Pencarian #racunTikTok

Sumber : Aplikasi TikTok, 2022
Kemudian konten tagar racun TikTok tentunya dapat menimbulkan
Electronic word of mouth (e-WOM). E-WOM dimuat dalam bentuk ulasan
konsumen berupa konten video, blog atau forum diskusi antar sesama
konsumen yang saling berinteraksi. Dimana hal berkesinambungan dengan

tagar konten dari racun TikTok.
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2.5 Kerangka Pemikiran

Gambar 2. 4 Bagan Kerangka Pemikiran

Komunikasi Pemasaran

Keputusan Pembelian

Electronic Word of Mouth (Y)
[9.4] 1. Pengenalan Masalah
1. Intesitas 2 Pencarian Informasi
2. Pendapat Konsumen 3. Evaluasi Alternatif
3. Konten 4. Keputusan Pembelian

5.Perilaku Pasca pembelian

Sumber : Peneliti, 2022

Kerangka pemikiran yaitu metode yang konseptual mengenai bagaimana teori
terhubung dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai suatu masalah.
Mengacu pada konsep dan teori yang ada, kerangka pemikiran diatas mengarah
kepada komunikasi pemasaran yang menggunakan TikTok sebagai Media, maka
untuk variable X mengenai Electronic word of mouth (Goyette) pada konten racun
TikTok yang mengemukakan adanya tiga faktor dari yang dapat memengaruhi
individu tersebut dalam melakukan suatu tindakan.

Pertama adalah intensitas (intensity), dilihat dari indikator intensitas jumlah
viewers, dan banyaknya ulasan atau review mengenai suatu produk yang sama
dimana dipublikasikan ke platform TikTok dalam bentuk konten video berdurasi
singkat. Berdasarkan hal tersebut, penulis ingin melihat seberapa sering mahasiswa
Ilmu Komunikasi FISIP UMA dalam mengakses informasi produk dari konten
Hashtag racun TikTok. Serta bagaimana para mahasiswa berinteraksi antar
pengguna dalam sebuah konten racunin TikTok dalam memastikan bahwa produk

yang direview sesuai fakta dan mempunyai kualitas yang baik.
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Kedua adalah valence of opinion. Pada indikator ini difokuskan kepada
komentar atau pendapat yang bernilai positif dan negatif serta rekomendasi dari
konsumen lain dalam konten hashtag racun TikTok untuk memutuskan apakah
produk tersebut sesuai dengan kebutuhan yang saat ini diperlukan. Akan terdapat
dua pilihan setelah melihat berbagai jenis produk yang disatukan dalam Hashtag
racun TikTok, yaitu apakah pengguna sudah dipengaruhi oleh konten kreator atau
justru tidak tertarik dan melewatkannya saja.

Ketiga adalah content. Indikator ini merupakan bagian penting bagi konten
kreator TikTok agar pesan atau informasi yang disampaikan dapat diterima dengan
jelas oleh calon konsumen atau pengguna TikTok. Pesan yang disampaikan juga
harus sesuai fakta dan kebenaran, dimana tetap mengikuti budaya dan etika yang
dianut oleh penerima pesan serta memiliki konsep alur komunikasi yang tertata
rapi. Dimensi konten mengedepankan informasi kualitas produk, harga dan
kenyamanan. Di dalam sosial media TikTok, review ini diwujudkan dalam bentuk
video berdurasi singkat dan dapat berkreasi semenarik mungkin agar pengguna
TikTok tertarik untuk menontonnya.

Untuk variabel Y adalah mengenai keputusan membeli, dimana ada lima
dimensi yang dikemukakan oleh Kotler dan Keller. Pertama, adanya pengenalan
masalah dari pengguna TikTok ketika melihat Hashtag racun TikTok. Dimana
timbulnya stimulus saat pengguna melihat rekomendasi yang disampaikan oleh
konten kreator, Maka akan muncul keinginan untuk memiki barang/produk
tersebut. Hal ini didukung oleh isi pesan dalam konten video tersebut seperti

testimoni produk, prosedur pemakaian, memberikan solusi bagi permasalahan
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setiap pengguna TikTok dan memberitahu bagaimana agar dapat membeli produk
tersebut.

Kedua yaitu pencarian informasi, ketika pengguna platform TikTok terkhusus
mahasiswa FISIP UMA merasa bahwa produk yang di promosikan/disarankan oleh
konten kreator sesuai dengan permasalahan atau kebutuhan saat ini, maka akan
timbul daya tarik dan keterlibatan untuk mencari informasi lebih dalam.

Ketiga ialah evaluasi alternatif, hal ini dilihat dari membeli atau tidaknya
produk tersebut. Setelah mencari informasi lebih lanjut mengenai berbagai produk,
baik dari segi kualitas, harga, kenyamanan dan manfaat, maka pengguna akan
memutuskan dan mengerucutkan pilihannya dari bermacam kategori produk yang
sesuai dengan kebutuhannya saat ini.

Keempat yaitu keputusan pembelian. Keputusan yang dibuat untuk membeli
produk tersebut sudah bulat dan siap untuk dibeli menggunakan aplikasi atau toko
disekitarnya. Pada tahap ini, peran Electronic word of mouth dalam bentuk
komunikasi pemasaran yang disampaikan oleh konten kreator kepada pengguna
TikTok dikatakan berpengaruh karena sesuai dengan tujuan awal.

Kelima adalah perilaku pasca pembelian. Ini merupakan tahap terakhir dari
keputusan membeli dimana akhirnya konsumen akan mengevaluasi produk yang
sudah dibelinya ketika sudah sampai dan telah mencobanya. Konsumen akan
menilai apakah produk tersebut sesuai dengan ekspektasi dan harapan atau tidak.

Hal ini juga memengaruhi kelanjutan dari keputusan membeli untuk
melakukan pembelian produk ini kembali atau tidak. Kaitan konsep yang

dipaparkan dalam kerangka pemikiran penulis dengan penelitian ini, yaitu untuk
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dapat mengetahui dan memahami konsep electronic word of mouth dengan

keputusan membeli dari tagar racun TikTok
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2.6 Penelitian Terdahulu

NO Judul Penelitian Nama Peneliti Teori Metode Hasil Penelitian

e Komunikasi yang dibuat oleh pengguna (user-
generated content) berpengaruh signifikan
terhadap e-WOM pada brand Banananina di sosial
media Instagram

e Komunikasi yang dibuat oleh perusahaan (firm-
generated content) Banananina berpengaruh

.. signifikan terhadap terhadap e-WOM pada brand
Analisis Pengaruh S . . . .
o Komunikasi Sosial Banananina di sosial media Instagram.
Komunikasi E-WOM . . .
) Hanako Fatimah media; User- e E-WOM berpengaruh signifikan terhadap
Terhadap Brand Equity dan o ) .
. Pertiwi, Effy Generated Content; purchase intention konsumen pada brand
Purchase Intention Pada . _ . S .
1 Luxury Fashion Item Zalfiana Rusfian Firm-Generated Kuantitatif Banananina di sosial media Instagram.
L Julian Andrew, Content; E-WOM; e E-WOM berpengaruh signifikan terhadap brand
Ecommerce Banananina di s ) . . . SR .
. . Rezi Erdiansyah Minat Beli; Ekuitas equity pada brand Banananina di sosial media
Sosial media Instagram.
Merek Instagram.

e Brand equity berpengaruh signifikan terhadap
purchase intention pada brand Banananina di
sosial media Instagram.

e E-WOM berpengaruh signifikan terhadap
purchase intention konsumen melalui brand equity
sebagai variabel intervening pada brand
Banananina di sosial media Instagram.

Berdasarkan hasil pengolahan data, terdapat pengaruh positif

antara kegiatan electronic word of mouth terhadap loyalitas

Pengaruh e-WOM di . - Teori Komunikasi . pelang'gar'l yang mengggnakan Instagra?l. .Ha'l ini d}dasarl
Instagram terhadap Brigitta Novilia | Pemasaran, Electronic oleh uji hipotesis menunjukkan bahwa uji signifikansi (Sig.)

2 Lovalitas Pelaneean Kopi Jesslyn, Riris word of mouth (E- Kuantitatif | sebesar 0,000 lebih kecil dari < probabilitas 0,05, sehingga
y Janii Ji v%i p Loisa WOM), Dan Loyalitas dapat disimpulkan bahwa Ho ditolak dan Ha diterima, yang

) Pelanggan berarti terdapat pengaruh antara kegiatan e-WOM terhadap

loyalitas pelanggan kopi Janji Jiwa. Hasil mean pada

variabel electronic word of mouth menunjukkan bahwa
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NO Judul Penelitian Nama Peneliti Teori Metode Hasil Penelitian

dimensi Platform Assistance merupakan dimensi dengan
nilai tertinggi dalam variabel e-WOM. Dengan demikian,
responden lebih cenderung menganggap Instagram sebagai
media yang dapat dipercaya untuk mendapatkan informasi
mengenai Kopi Janji Jiwa. Serta hasil mean pada variabel
loyalitas pelanggan menunjukkan bahwa dimensi pembelian
ulang merupakan dimensi dengan nilai tertinggi dalam
variabel loyalitas pelanggan. Dengan demikian, responden
kerap melakukan pembelian ulang produk Kopi Janji Jiwa
sebagai bentuk loyalitasnya terhadap brand.

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah di
lakukan oleh peneliti, maka peneliti menarik kesimpulan
bahwa e-WOM (X1) tidak berpengaruh signifikansi pada
minat beli (Y), Online Review (X2) tidak berpengaruh
signifikansi pada minat beli (Y), dan Kualitas Informasi (X3)
berpengaruh signifikansi pada minat beli (Y)

Dapat dilihat adanya pengaruh eWOM terhadap brand
awareness, brand awareness terhadap minat beli, serta
eWOM terhadap minat beli secara signifikan. Dengan
masuknya era digital, industri public relations juga harus
mampu memanfaatkan teknologi yang dapat mendukung
fungsi dan tujuannya. Pergeseran WOM tradisional menuju
electronic word of mouth (eWOM) menjadi salah satu
strategi yang dapat digunakan oleh para praktisi PR untuk
Electronic word of mouth Safira Hasna dan mendapatkan citra dan reputasi yang baik bagi perusahaan
4 sebagai Strategi Public Irwansvah E-WOM Public atau organisasinya. Namun yang perlu diingat, jika WOM
Relation di Era Digital y Relation, Sosial media sumber pengirim pesannya biasanya orang terdekat atau
yang dikenal sehingga kredibilitas pesannya tidak perlu
dipertanyakan, dalam electronic word of mouth (eWOM)
pesan dapat ditemukan di sosial media dan platform media
online dengan sumber orang yang tidak dikenal, yang dapat
menekankan pada pesan dan konten yang disebarkan dengan
kreatif dan mampu menciptakan perbincangan positif di
khalayaknya, yang tentunya akan memberikan keuntungan
bagi organisasi atau perusahaannya sesuai dengan tujuan

Analisis Pengaruh E-WOM,
Online Review, dan
3 | Kualitas Informasi terhadap
Minat Beli di Market Place
Tokopedia

E-WOM, Kualitas
Informasi, Minat
pembeli Kuantitatif

Julian Andrew,
Rezi Erdiansyah

Kuantitatif
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NO Judul Penelitian Nama Peneliti Teori Metode Hasil Penelitian

public relations yaitu menciptakan citra dan reputasi yang
baik. Berdasarkan penelitian yang dijabarkan, secara teoritis,
penelitian dapat merckomendasikan adanya pengembangan
mengenai konsep WOM konvesional menjadi eWOM
dengan menggunakan sosial media, serta bagaimana eWOM
dapat menjadi strategi public relations yang dapat
meningkatkan awareness dan minat beli suatu perusahaan di
era digital. Secara praktis, eWOM dapat menjadi salah satu
tools bagi praktisi PR di perusahaan dalam mendukung
tujuan suatu organisasi.

Berikut kesimpulan dari hasil analis pembahasan

(1) Terdapat pengaruh Electronic word of mouth ditinjau dari
dimensi intensity terhadap brand image Batik Air. Hal ini
dapat dilihat dari nilai sig. t < 0.05 sehingga hipotesis
pertama pada penelitian ini diterima.

(2). Terdapat pengaruh Electronic word of mouth ditinjau
dari dimensi Valence of opinion terhadap brand image Batik
Air. Hal ini dapat dilihat dari nilai sig. t < 0.05 sehingga
hipotesis kedua pada penelitian ini diterima.

Pengaruh Electronic word (3). Terdapat pengaruh Electronic word of mouthditinjau

5 of mouth (E-WOM) Twitter Cherry Kartika E-WOM dan Kuantitatif dari dimensi content terhadap brand imageBatik Air. Hal ini
@Batikair Terhadap Brand dan Dwi Piranti Keputusan Pembelian dapat dilihat dari nilai sig. t < 0.05 sehingga hipotesis ketiga
Image pada penelitian ini diterima. Saran: Sedangkan saran yang

dapat dikemukakan pada penelitian ini antara lain adalah
(1). Sebaiknya pihak Batik Air dapat meningkatkan E-WOM
nya melalui jejaring sosial khususnya Twitter sehingga
brang image nya semakin baik karena berdasarkan pada hasil
penelitian ini terbukti secara empiris adanya pengaruh E-
WOM terhadap brand image.

(2). Pada penelitian dengan topik serupa dimasa mendatang
dapat ditambahkan variabel lain yang memengaruhi brand
image, \misalnya promosi, CRM.
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BAB III
METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Pendekatan dan Jenis Penelitian

Dalam penelitian ini, data dikumpulkan dengan menggunakan metode
kuantitatif deskriptif. Muijs (2004) menjelaskan bahwa kuantitatif menjelaskan
fenomena dengan mengumpulkan data numerik dan menganalisisnya dengan teknik
matematis (statistik) dengan maksud dan tujuan penelitian.

Deskriptif kuantitatif digunakan sebagai bentuk pendekatan penelitian.
Menurut Arikunto (2006) adalah metode untuk menciptakan gambaran objektif
tentang suatu situasi dengan menggunakan angka-angka, dimulai dengan
pengumpulan data dan dilanjutkan dengan interpretasi hasil, sehingga sebagai salah
satu pendekatan penelitian, pendekatan deskriptif tidak terlalu menekankan pada
kedalaman data dan yang terpenting dapat mengumpulkan data dari populasi yang
besar.

3.2 Lokasi dan Waktu Penelitian

Lokasi penelitian ini dilakukan di lingkungan Universitas Medan Area,
tepatnya pada Fakultas [Imu Sosial dan [lmu Politik. Waktu penelitian dilaksanakan
pada bulan Maret hingga bulan Juni 2022 yang meliputi pengambilan data,
pengolah dan penulisan hasil penelitian.

3.3 Sumber Data
3.3.1 Data Primer

Data Primer adalah data yang diperoleh secara langsung oleh peneliti dari
subjek penelitianya. Teknik yang yang digunakan dalam pengumpulan data

primer dengan melakukan penyebaran kuesioner dalam bentuk skala yang berisi
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pertanyaan yang diajukan melalui googlr form kepada subjek penelitian untuk
memperoleh informasi.

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan skala Likert yang dapat
mengukur sikap, persepsi dan pendapat orang-orang mengenai suatu objek atau
fenomena tertentu. Terdapat lima penentuan skor dalam jawaban
kuesionerdengan menggunakan skala Likert, yaitu:

a. Pernyataan untuk jawaban sangat tidak setuju diberi nilai = 1

b. Pernyataan untuk jawaban tidak setuju diberi nilai = 2

c. Pernyataan untuk jawaban netral/ragu-ragu diberi nilai = 3

d. Pernyataan untuk jawaban setuju diberi nilai = 4

e. Pernyataan untuk jawaban sangat setuju diberi nilai =5
3.3.2 Data Sekunder

Data sekunder merupakan data tambahan yang diperoleh dari berbagai
informasi, sumber atau referensi yang terkait pada suatu penelitian seperti
jurnal, buku, majalah atau literatur lainnya. Untuk data sekunder dalam
penelitian ini yaitu berupa literatur, arsip, screenshoot, dokumen, foto, situs web
maupun karya-karya ilmiah yang terkait dengan penelitian.

3.4 Populasi dan Sampel
3.4.1 Populasi

Menurut Sugiyono, populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas
objek atau subjek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari yang kemudian ditarik kesimpulannya.
Berdasarkan penegertian di atas, yang menjadi populasi dalam penelitian ini
adalah mahasiswa Ilmu Komunikasi Angkatan 2018, 2019, 2020, 2021 yang

menggunakan aplikasi TikTok.
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Tabel 3. 1 Jumlah Mahasiwa [lmu Komunikasi Fisip Uma

ANGKATAN JUMLAH

2018 105
2019 178
2020 152
2021 176
TOTAL 611

Sumber : https://dirmahasiswa.uma.ac.id/, 2022

3.4.2 Sampel

Penelitian ini menggunakan nonprobability sampling yakni suatu teknik
pengambilan sampel yang tidak memberikan kesempatan atau peluang sama
bagi setiap anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel. Selanjutnya
responden tersebut akan dipilih dengan menggunakan teknik purposive
sampling yaitu pemilihan sampel dilakukan dengan cara mengambil subjek
bukan didasarkan atas strata, random atau daerah tetapi didasarkan atas adanya
tujuan tertentu (Arikunto, 2006:139-140)

Berdasarkan pengertian diatas, terdapat kriteria dalam pengambilan
sampel dalam penelitian ini :

1. Merupakan mahasiswa aktif Ilmu Komunikasi Universitas Medan

Area.

2. Pengguna aplikasi TikTok.

3. Pernah melihat konten rancun TikTok.

Maka, perhitungan sampel dapat menggunakan rumus Yamane dan Isac

and Michael (Sugiyono, 2012):

N
1+N(e)?
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611
1+611(0,1)2

_out
711
n =285,9
Keterangan:
n = Jumlah anggota sampel yang diperlukan
N = Jumlah anggota populasi
e = Tingkat kesalahan sampel

Maka peneliti membulatkan sampel menjadi 86 orang untuk dijadikan
responden dalam penelitan ini.
3.5 Variabel Penelitian
Variabel penelitian dapat disamakan dengan faktor-faktor yang dapat
berubah-ubah ataupun dapat diubah dalam keperluan penelitian. Variabel penelitian
perlu ditentukan agar alur atau pengaruh hubungan dua atau lebih variabel dalam
penelitian dapat dikejar (Bungin, 2013:57). Penentuan variabel dalam suatu
penelitian, berkisar pada:
1. Variabel bebas (dependent variabel) adalah variabel yang memengaruhi
variabel terikat. Variabel bebas dalam penelitian ini adalah Electronic word of
mouth (e-WOM).
2. Variabel terikat (independet variabel) adalah variabel yang dipengaruhi
oleh variabel bebas. Variabel terikat dalam penelitian ini adalah keputusan

pembelian.
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3.6 Definisi Operasional

Guna memudahkan pengukuran kedua variabel tersebut, maka kedua variabel

ini diturunkan dalam bentuk indikator melalui operasi variabel. Adapun definisi

operasional dalam penelitan ini sebagai berikut:

Tabel 3. 2 Defenisi Operasional Variabel

NO. VARIABEL DEFENISI OPERASIONAL INDIKATOR
1. Electronic word of =~ E-WOM merupakan bagian 1. Intesitas
mouth (X) dari  strategi  komunikasi 2. Pendapat Publik
pemasaran dengan 3. Konten
menggunakan media internet.
2. Keputusan Membeli  Keputusan pembelian 1. Pengenalan Masalah
Y) merupakan tindakan atau sikap 2. Pencarian Informasi
akhir dari konsumen untuk 3. Evaluasi Alternatif
membeli atau tidak membeli 4. Keputusan Pembelian
suatu produk. 5. Perilaku Pasca

3.7 Teknik Analisis Data

Sumber : Peneliti, 2022

pembelian

Analisis yang dilakukan terlebih dahulu adalah teknik analisis data deskriptif.

Analisis ini merupakan sebuah teknik analisa yang hanya akan memberikan

informasi berupa data yang diamati dan tidak bertujuan menguji hipotesis serta

menarik kesimpulan yang digeneralisasikan terhadap suatu populasi (Purwanto,

2011). Analisis data bertujuan untuk melihat besarnya pengaruh variabel Pengaruh

Electronic word of mouth dan variabel keputusan pembelian.

3.7.1 Uji Normalitas

Adapun uji yang akan dilakukan setelah anilisis deskriptif yaitu uji

normalitas data. Uji normalitas data dimaksudkan untuk memperlihatkan

bahwah data sampel berasal dari populasi yang berdistribusi normal. Uji
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normalitas ini menggunakan metode Kolmogorov Smirnov. Dasar pengambilan
keputusan dalam uji normalitas ini yaitu jika signifikan yang diperoleh > 0,05
maka data sampel dari populasi tersebut berdistribusi normal, sebaliknya jika
signifikan yang diperoleh < 0,05 maka data sampel dari populasi tersebut tidak
berdistribusi normal.
3.7.2 Uji Linearitas

Uji linearitas bertujuan untuk mengetahui apakah dua variabel atau lebih
yang diuji mempunyai hubungan yang linear atau tidak secara signifikan. Uji
ini biasanya digunakan sebagai persyarat dalam analisis kolerasi atau regresi
linear. Jika nilai probabilitas > 0,05 maka hubungan antara variable (X) dengan
(Y) adalah linear, sedangkan jika nilai probabilitas < 0,05 maka hubungan
antara variable (X) dengan (Y) adalah tidak linear.
3.7.3 Uji Korelasi Pearson’s

Dalam uji kolerasi yang dicari adalah koefisien kolerasi yaitu angka yang
menyatakan derajat hubungan antara variabel independen (X) dengan variabel
dependen (Y) atau untuk mengetahui kuat atau lemahnya hubungan antara
variabel independen dengan variabel dependen. Menurut Sugiyono (2014)
penentuan koefisien korelasi dengan menggunakan metode analisis korelasi

Pearson Product Moment dengan menggunakan rumus sebagai berikut:
B nY xy; — Xx)Qyi)
Tyy =
JnZx - Cw Y- 0Ty - Ew 3

Keterangan :

r = koefisien korelasi pearson
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x = variabel independen
y = variabel dependen
n = banyak sampel
Sebagai bahan penafsiran terhadap koefisien korelasi yang ditemukan
besar atau kecil, maka dapat berpedoman pada ketentuan berikut ini:

Tabel 3. 3 Pedoman Interpretasi Koefisien Korelasi

INTERVAL KORELASI TINGKAT HUBUNGAN

0,00 -0,199 Sangat Rendah
0,20-0,399 Rendah
0,40 — 0,599 Cukup
0,60 — 0,799 Kuat

0,80 — 1,000 Sangat Kuat

Sumber: Sugiyono (2014:250)

3.7.4 Uji Regresi Linear Sederhana

data Probability Plot, linearitas, korelasi dan uji regresi linear sederhana.
Analisis regresi sederhana ini bertujuan untuk memprediksi seberapa jauh
perubahan antara variabel dependen jika variabel independen diganti. Maka dari itu
menurut (M. I. Hasan, 2008) untuk menyatakan agar kedua variabel ini mempunyai
pengaruh, dapat di lihat dari bentuk persamaan regresi linear sederhana dibawah
ini:

Y =a+ Bx

Keterangan:

Y = Keputusan Membeli

a = Bilangan Konstan

B = Bilangan Koefisien Regresi

X = Electronic word of mouth
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_Qy)-bQ2x)
a=

n

_nYXY- YXYY
 nY X2 - (QYt)?

Keterangan:
n = Jumlah Variabel
Y = Variabel Keputusan Membeli yang diperoleh dari hasil jawaban
kuesioneroleh responden
X = Variabel e-WOM terpaan yang diperoleh dari hasil jawaban responden
dengan menggunakan menggunakan aplikasi SPSS versi 16.0 sesuai dengan
prosedur yang berlaku.

3.8 Uji Validitas dan Reliabilitas
3.8.1 Uji Validitas

Uji validitas adalah salah satu pengujian yang menunjukan tingkat
validitas pada kuesioner. Validitas dapat diartikan sebagai pengukur seberapa
jauh alat ukur melakukan fungsinya dengan tepat dan cermat (Nurhasanah,
2017). Pengujian signifikansi dilakukan dengan perbandingan nilai r hitung
(Corrected Item-Total) dengan r tabel untuk degree of freedom (df) = n-2, dan
n sebagai jumlah sample.

Sehingga didapatkan r tabel sebesar 0.1786 dari df=86-2; dnegan a = 0,05
(lihat r tabel pada df=84). Jika r hitung > dari r tabel dan nilai positif, maka
pernyataaan dinyatakan valid. Jika r hitung < dari r tabel dan nilai positif, maka

pernyataaan dinyatakan tidak valid.
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Tabel 3. 4 Hasil Uji Validasi

No No. Item r hitung r tabel Kriteria
1 E-WOM 1 0,5610 0,1786 Valid
2 E-WOM 2 0,7263 0,1786 Valid
3 E-WOM 3 0,7287 0,1786 Valid
4 E-WOM 4 0,6731 0,1786 Valid
5 E-WOM 5 0,7176 0,1786 Valid
6 E-WOM 6 0,6042 0,1786 Valid
7 E-WOM 7 0,3314 0,1786 Valid
8 E-WOM 8 0,2108 0,1786 Valid
9 E-WOM 9 0,1903 0,1786 Valid
10 E-WOM 10 0,5072 0,1786 Valid
11 E-WOM 11 0,5645 0,1786 Valid
12 E-WOM 12 0,5866 0,1786 Valid
13 Keputusan Pembelian 1 0,4001 0,1786 Valid
14 Keputusan Pembelian 2 0,5166 0,1786 Valid
15 Keputusan Pembelian 3 0,2175 0,1786 Valid
16  Keputusan Pembelian 4 0,5881 0,1786 Valid
17 Keputusan Pembelian 5 0,5792 0,1786 Valid
18 Keputusan Pembelian 6 0,6491 0,1786 Valid
19 Keputusan Pembelian 7 0,4657 0,1786 Valid
20 Keputusan Pembelian 8 0,4538 0,1786 Valid
21 Keputusan Pembelian 9 0,4841 0,1786 Valid
22 Keputusan Pembelian 10 0,4840 0,1786 Valid
23 Keputusan Pembelian 11 0,5061 0,1786 Valid
24 Keputusan Pembelian 12 0,5236 0,1786 Valid
25  Keputusan Pembelian 13 0,4012 0,1786 Valid
26  Keputusan Pembelian 14 0,5349 0,1786 Valid
27  Keputusan Pembelian 15 0,6069 0,1786 Valid
28  Keputusan Pembelian 16 0,6702 0,1786 Valid
29  Keputusan Pembelian 17 0,4536 0,1786 Valid
30  Keputusan Pembelian 18 0,5253 0,1786 Valid
31 Keputusan Pembelian 19 0,4040 0,1786 Valid

3.8.2 Uji Reliabilitas

Sumber : Peneliti, 2022

Menurut Ghozali (2018) uji Reliabilitas hanya dilakukan terhadap item-

item yang valid yang diperoleh melalui uji validitas pada tahap sebelumnya.

Merupakan alat ukur mengukur kuesioner indikator dari variabel. Adapaun uji

reliabilitas menggunakan analisis Alpha Cronbach, sehingga jika nilai Alpha

Cronbach > nailai r tabel sebesar 0.1786 maka kuesioner dinyatakan reliabel.
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Tabel 3. 5 Hasil Uji Reliabilitas

Kriteria Pengujian

Variabel Nilai acuan Nilai Alpha Cronbach’s Kesimpulan

3.9 Uji Hipo

X 0.7 0.774 Reliabel
Y 0.7 0.845 Reliabel

Sumber : Peneliti, 2022

tesis

Uji hipotesis adalah pengujian data statistik untuk mengetahui apakah data

hipotesis yang diajukan dapat diterima atau ditolak. Menurut Sugiyono (2018) uji

hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah, yaitu yang

menanyakan hubungan antara dua variabel atau lebih. Rancangan pengujian

hipotesis digunakan untuk mengetahui korelasi dari kedua variabel yang diteliti.
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BAB YV
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil dari penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti, dapat
ditarik kesimpulan yaitu:

1. Studi kasus konten tagar racun TikTok menunjukkan bahwa electronic
word of mouth berdampak dan memiliki potensi pada keputusan pembelian
di kalangan mahasiswa Ilmu Komunikasi Universitas Medan Area.

2. Studi ini menemukan bahwa pengaruhnya dikaitkan dengan e-WOM
sebesar 28,3% dan hasil regresi linear sederhana menunjukkan ¢ hitung
5,764 serta menghasilkan hasil ¢ tabel sebesar 1,989, sehingga jika ¢ hitung
> ttabel (5.764 > 1.989), maka dapat dinyatakan bahwa Ha diterima dan HO
ditolak.

5.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan yang telah diberikan, saran yang diharapkan dari
peneliti yaitu:

1. Pada penelitian selanjutnya diharapkan adanya pengembangan dengan
menemukan faktor yang memperngaruhi e-WOM terhadap keputusan
pembelian pada konten tagar rancun TikTok untuk mahasiswa ilmu
komunikasi FISIP UMA.

2. Pada penlaku bisnis diharapkan dapat menggunakan media sosial, tidak
hanya TikTok untuk mempromosikan produk dan layanan mereka dengan
konten yang menarik dan positif dan diharapkan calon konsumen
diharapkan menyaring informasi produk dengan lebih cermat dan tidak

terburu-buru untuk membeli suatu produk.
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KUESIONER

A. Data Diri Responden
Nama Responden
NPM
Angkatan

Program Studi
Jenis Kelamin
Petunjuk Pengisian Kuesioner
Pada kuesioner ini terdapat 31 pernyataan, responden dapat memberikan
tanda check (V) atau silang (x) pada salah satu jawaban pada pernyataan
kuesioner dibawah ini. Jawaban yang responden berikan kepada peneliti akan
dijaga kerahasiaannya.
Dalam kuesioner ini terdapat lima pilihan jawaban yang mengacu pada
skala likert. Setiap jawabannya mempunyai bobot yang berbeda yaitu :

Sangat Setuju
Setuju
Ragu-ragu
Tidak Setuju
Sangat Tidak Setuju

— (N |W ||

No

Peniliaian

Pernyataan Sangaf

Tidak
Setuju

Sangat . [Ragu-Tidak
Setujusetu“Iu ragu [Setujuj

Intensitas

X1.

Setiap hari saya membuka aplikasi
TikTok.

X2.

Saya sering melihat berita terkini
melalui konten video yang ada di
TikTok.

X3.

Saya sering melihat video hiburan
melalui konten yang ada di TikTok.

X4.

Saya sering melihat video edukasi
melaui konten yang ada di TikTok.

X5.

Saya sering melihat lebih dari satu
konten video review produk dengan
tagar racun TikTok.

X6.

Saya sering melihat kolom komentar
untuk memastikan kembali kualitas
dari produk tersebut menurut
pengguna TikTok lain.

Pendapat Publik
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Peniliaian
No Pernyataan
Sangat . Ragu-Tidak Sa.ngat
. [Setuju . | Tidak
Setuju ragu SetuJuSetuju

X7.| Saya akan tertarik jika produk tersebut
memiliki komentar positif.

X8.| Saya akan melewati konten review

produk tersebut jika memiliki

komentar negatif

X9. | Saya dengan senang hati memberikan
rekomendasi pada kolom komentar
terhadap produk tersebut

Konten

X10.| Konten dengan tagar racun TikTok
memberikan informasi berbagai variasi
produk

X11. Saya merasa dengan memberikan
informasi mengenai kualitas produk
seperti testimoni dan cara pemakaian
adalah hal yang sangat diperlukan
X12. Saya merasa konten kreator perlu
menampilkan harga dari produk

yang sedang di review

Y | Pengenalan Kebutuhan

Y1.| Saya mengetahui perbedaan antara
kebutuhan dan keinginan.

Y2.| Mengetahui kebutuhan saya
berdasarkan konten tagar racun
TikTok.

Y3.| Mengetahui keinginan saya
berdasarkan konten tagar racun
TikTok.

Y4.| Mengelompokkan barang berdasarkan
kebutuhan primer hingga kebutuhan
tersier

Pencarian Informasi

Y5.| Konten dengan tagar racun TikTok
menjadi salah satu sumber informasi
yang sangat membantu dalam
menawarkan produk kepada pengguna
TikTok

Y6 | Saya akan mencari informasi
tambahan mengenai produk lewat
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Peniliaian
No Pernyataan
Sangat . Ragu-Tidak Sa.ngat
. [Setuju . | Tidak
Setuju ragu SetuJuSetuju

aplikasi e-commerce.

Y7.| Saya tertarik dengan produk
kecantikan/skincare

YS8. | Saya tertarik dengan produk fashion
terkini (kemeja, dress, celana, rok, dll).

YO.| Saya tertarik dengan makanan dan
minuman yang sedang tren saat ini.

Y10, Saya tertarik dengan alat serba
guna (botol tumblr, lampu LED,
barang aesthetic lainnya).
Evaluasi Alternatif

Y11. Saya melakukan perbandingan di
setiap produk sesuai informasi yang
telah dicari.

Y12, Saya akan mengerucutkan pilihan
produk dari segi harga dan kualitas.

Keputusan Pembelian
Y13, Membeli produk yang telah dipilih
berdasarkan merek yang diinginkan.

Y14, Membeli produk yang telah dipilih
berdasarkan penyalur/toko yang
sesuai dengan kemauan saya.

Y15.| Membeli produk yang telah dipilih
berdasarkan waktu yang telah
disesuaikan.

Y16, Membeli produk yang telah dipilih
berdasarkan jumlah yang
dibutuhkan.

Y 17| Membeli produk yang telah dipilih
berdasarkan metode pembayaran
yang dapat dilakukan.

Pasca Pembelian

Y18, Saya melakukan penilain pada
produk yang sudah dibeli dari
rekomendasi konten Racun TikTok.
Y19, Produk yang saya beli sesuai dengan
ulasan dari tagar Racun TikTok.
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Kuesioner pada Google Form

Salah satu konten racun TikTok
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Jawaban 86 Responden pada Variabel X (MASTER DATA)

59
52
57
51

57
44
58
53

37
54
56
53

50
58
40

50
57
35
46

53

44
58

49

54
52
45

46

48

45

40

51

51

48

49

51

39
35

59
60
48

48

X12 | Total

X3 | X4 | X5 | X6 | X7 | X8| X9 |X10 ][ XI11

X2

X1

NO

10

11

12
13

14
15

16
17
18
19
20
21

22
23

24
25

26
27
28

29
30
31

32
33
34
35

36
37
38
39
40

41
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46

50
51

56
46

48

42

55
49

41

54
50
58
43

49

58
51

42

53

50
50
43

25

48

55
60

46

53

52
50
44

52
48

52
46

41

54
44
48

44

50
44
43

X12 | Total

X3 | X4 | X5 | X6 | X7 | X8| X9 |X10 ][ XI11

X2

X1

NO

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53

54
55

56
57
58

59
60
61

62

63

64
65

66
67

68

69
70

71

72
73

74
75

76
77
78

79

80
81

82
83

84
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ol ELECTRONICWORLDOFMOUTH |

X1 | X2 | X3 | X4 | X5]X6|X7|X8]X9]|X10]|X11|X12 | Total
85 5 5 3 5 3 5 4 5 5 53
86 4 5 4 5 3 4 5 5 49
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HASIL KONVERSI DATA ORDINAL KE INTERVAL VARIABEL

ELECTRONIC WORD OF MOUTH

Succesive Interval

5

5

4.298

4.360

4.163

4.339

4.063

4.278

4.449

3.386

4.487

4.527

4.567

4.468

4.298

4.360

2.947

3.245

4.063

3.039

4.449

3.386

3.357

2.530

3.401

4.468

4.298

4.360

2.947

4.339

4.063

4.278

4.449

4.547

2.574

4.527

4.567

4.468

3.200

4.360

2.947

4.339

4.063

2.274

4.449

4.547

4.487

2.530

2.519

3.207

3.200

3.214

4.163

4.339

4.063

4.278

4.449

4.547

4.487

4.527

4.567

3.207

3.200

2.406

2.075

3.245

2.969

2.274

2.528

4.547

4.487

4.527

1.695

2.373

4.298

4.360

4.163

4.339

4.063

4.278

4.449

4.547

4.487

4.527

3.401

3.207

4.298

3.214

4.163

2.468

2.969

4.278

4.449

4.547

3.357

4.527

2.519

4.468

O [0 | [N [ [ W | (=

2.391

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

4.449

4.547

3.357

4.527

4.567

4.468

—_
(=)

3.200

4.360

2.947

3.245

4.063

4.278

4.449

2.665

3.357

4.527

4.567

4.468

—_
—_

4.298

4.360

2.947

4.339

4.063

3.039

4.449

3.386

4.487

4.527

4.567

3.207

—_
[\

4.298

2.406

2.075

2.468

4.063

3.039

4.449

4.547

4.487

4.527

4.567

4.468

—
w

4.298

3.214

4.163

4.339

4.063

3.039

4.449

2.665

1.768

4.527

2.519

3.207

_.
o

4.298

4.360

4.163

4.339

4.063

4.278

4.449

4.547

4.487

4.527

3.401

3.207

[—
(9,

2.391

4.360

2.947

2.468

1.714

1.768

2.528

4.547

3.357

2.530

2.519

2.373

—_
o)

3.200

2.406

4.163

4.339

4.063

4.278

3.295

3.386

2.574

4.527

2.519

3.207

—
-

4.298

3.214

4.163

4.339

2.969

4.278

4.449

4.547

3.357

4.527

4.567

4.468

—
o]

2.391

1.720

1.000

1.720

1.000

1.768

2.528

4.547

2.574

4.527

3.401

3.207

—_
=}

2.391

3.214

2.947

1.720

2.322

3.039

3.295

4.547

3.357

4.527

3.401

3.207

[\
S

4.298

3.214

4.163

4.339

2.969

4.278

2.528

4.547

1.768

4.527

4.567

4.468

[\
—_

3.200

2.406

4.163

4.339

2.322

2.274

2.528

2.665

2.574

3.403

3.401

3.207

N
[\8)

4.298

4.360

4.163

4.339

4.063

4.278

4.449

4.547

2.574

4.527

4.567

4.468
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23

2.391

4.360

2.075

2.468

4.063

4.278

3.295

4.547

4.487

2.530

3.401

3.207

24

3.200

4.360

4.163

4.339

2.969

3.039

4.449

3.386

4.487

3.403

3.401

4.468

25

4.298

4.360

2.947

3.245

2.322

2.274

4.449

4.547

4.487

3.403

3.401

4.468

26

2.391

2.406

2.947

2.468

2.969

3.039

2.528

4.547

4.487

2.530

3.401

3.207

27

4.298

2.406

2.075

4.339

1.714

3.039

3.295

4.547

4.487

2.530

2.519

3.207

28

4.298

2.406

2.947

4.339

4.063

3.039

2.528

4.547

4.487

3.403

1.695

2.373

29

2.391

2.406

2.947

2.468

1.714

3.039

2.528

4.547

4.487

4.527

3.401

3.207

30

4.298

1.720

1.525

1.720

2.322

1.768

4.449

4.547

2.574

4.527

2.519

2.373

31

3.200

3.214

2.947

3.245

4.063

3.039

4.449

3.386

4.487

3.403

3.401

3.207

32

3.200

4.360

2.947

4.339

4.063

3.039

3.295

3.386

4.487

2.530

3.401

3.207

33

4.298

4.360

2.947

3.245

4.063

3.039

3.295

3.386

3.357

2.530

2.519

2.373

34

2.391

3.214

4.163

1.720

4.063

4.278

4.449

1.990

4.487

4.527

3.401

3.207

35

3.200

3.214

4.163

3.245

4.063

3.039

4.449

4.547

4.487

2.530

2.519

3.207

36

4.298

1.720

2.075

2.468

1.714

1.768

1.768

3.386

4.487

2.530

2.519

4.468

37

3.200

2.406

2.947

2.468

1.714

1.000

2.528

1.990

3.357

2.530

2.519

2.373

38

4.298

4.360

4.163

4.339

4.063

4.278

4.449

4.547

3.357

4.527

4.567

4.468

39

4.298

4.360

4.163

4.339

4.063

4.278

4.449

4.547

4.487

4.527

4.567

4.468

40

3.200

3.214

2.947

4.339

4.063

3.039

3.295

4.547

3.357

4.527

1.695

1.768

41

3.200

4.360

2.075

4.339

2.322

3.039

4.449

1.000

4.487

4.527

3.401

3.207

42

2.391

3.214

2.947

4.339

2.322

2.274

2.528

3.386

3.357

4.527

3.401

3.207

43

3.200

3.214

2.947

3.245

4.063

3.039

1.768

4.547

3.357

4.527

3.401

4.468

44

3.200

3.214

4.163

3.245

2.322

3.039

3.295

4.547

4.487

4.527

3.401

3.207

45

4.298

4.360

4.163

4.339

4.063

4.278

3.295

1.990

4.487

4.527

4.567

4.468

46

1.610

1.720

2.947

1.720

2.969

4.278

4.449

4.547

4.487

1.607

4.567

4.468

47

1.610

3.214

2.075

4.339

4.063

4.278

3.295

2.665

3.357

3.403

4.567

3.207

48

2.391

2.406

2.947

2.468

2.969

3.039

1.768

4.547

4.487

2.530

2.519

2.373

49

4.298

4.360

4.163

4.339

2.969

4.278

2.528

4.547

4.487

3.403

3.401

4.468

50

3.200

3.214

2.947

3.245

2.969

4.278

3.295

1.990

4.487

3.403

4.567

3.207
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51

1.610

1.720

1.525

2.468

2.322

4.278

4.449

3.386

4.487

1.607

3.401

3.207

52

2.391

4.360

4.163

4.339

2.322

4.278

4.449

4.547

3.357

4.527

3.401

4.468

53

2.391

2.406

2.947

3.245

4.063

4.278

4.449

3.386

3.357

2.530

4.567

4.468

54

4.298

4.360

4.163

4.339

4.063

4.278

4.449

3.386

3.357

4.527

4.567

4.468

55

4.298

2.406

2.947

3.245

2.322

2.274

3.295

3.386

1.000

2.530

3.401

4.468

56

3.200

3.214

2.947

3.245

2.969

3.039

3.295

2.665

4.487

4.527

3.401

3.207

57

4.298

4.360

4.163

4.339

4.063

4.278

4.449

4.547

4.487

4.527

3.401

3.207

58

3.200

3.214

2.947

3.245

2.969

3.039

3.295

3.386

4.487

4.527

3.401

4.468

59

1.000

2.406

2.075

2.468

2.322

3.039

4.449

3.386

4.487

3.403

2.519

3.207

60

4.298

4.360

4.163

4.339

4.063

4.278

1.000

3.386

4.487

2.530

4.567

4.468

61

3.200

3.214

4.163

4.339

2.322

3.039

3.295

3.386

4.487

3.403

3.401

3.207

62

4.298

4.360

4.163

3.245

2.322

1.768

3.295

3.386

3.357

3.403

4.567

4.468

63

3.200

4.360

2.947

3.245

2.969

3.039

2.528

3.386

2.574

2.530

2.519

1.768

64

2.391

1.000

1.000

1.000

1.000

3.039

4.449

1.990

3.357

1.000

1.000

1.000

65

2.391

2.406

2.075

2.468

2.969

3.039

4.449

4.547

2.574

4.527

4.567

4.468

66

4.298

4.360

4.163

4.339

4.063

4.278

4.449

2.665

2.574

3.403

4.567

4.468

67

4.298

4.360

4.163

4.339

4.063

4.278

4.449

4.547

4.487

4.527

4.567

4.468

68

2.391

3.214

2.947

3.245

2.969

3.039

4.449

3.386

2.574

3.403

4.567

1.768

69

4.298

4.360

4.163

4.339

4.063

4.278

3.295

2.665

2.574

2.530

4.567

4.468

70

4.298

3.214

4.163

3.245

4.063

2.274

4.449

3.386

2.574

3.403

4.567

4.468

71

4.298

3.214

4.163

3.245

4.063

1.768

3.295

3.386

2.574

3.403

4.567

4.468

72

3.200

3.214

2.947

3.245

2.969

3.039

3.295

2.665

2.574

3.403

3.401

1.768

73

4.298

4.360

2.947

2.468

2.969

4.278

3.295

2.665

4.487

3.403

4.567

4.468

74

3.200

3.214

4.163

3.245

4.063

3.039

1.768

2.665

3.357

3.403

3.401

4.468

75

3.200

3.214

4.163

3.245

4.063

4.278

4.449

1.990

3.357

3.403

4.567

4.468

76

2.391

3.214

2.947

3.245

2.969

4.278

4.449

1.990

2.574

3.403

3.401

3.207

77

2.391

3.214

2.947

2.468

2.322

3.039

2.528

3.386

3.357

2.530

2.519

2.373

78

4.298

4.360

4.163

2.468

2.969

4.278

3.295

3.386

4.487

3.403

4.567

4.468
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79

3.200

2.406

2.075

3.245

4.063

3.039

4.449

1.990

2.574

2.530

3.401

3.207

80

2.391

2.406

2.075

2.468

2.969

3.039

4.449

4.547

2.574

4.527

4.567

4.468

81

1.000

3.214

2.075

4.339

1.714

4.278

3.295

2.665

3.357

3.403

4.567

3.207

82

4.298

3.214

4.163

3.245

2.969

4.278

2.528

3.386

1.768

3.403

4.567

4.468

83

2.391

3.214

2.947

2.468

2.322

3.039

3.295

3.386

3.357

3.403

2.519

3.207

84

2.391

4.360

2.075

2.468

4.063

2.274

3.295

3.386

3.357

2.530

2.519

2.373

85

4.298

4.360

2.947

2.468

4.063

4.278

3.295

2.665

4.487

3.403

4.567

4.468

86

3.200

3.214

4.163

3.245

2.969

4.278

2.528

3.386

1.768

3.403

4.567

4.468
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Jawaban 86 Responden pada Variabel Y (MASTER DATA)

NO Keputusan Pembelian

YL [ Y2 Y3 [ Y4 |Y5]Y6|Y7 Y8 Y9 |YIO|YIl|YI2|YI3|YI4]|YI5S|Yl6e|Y17|YI8|YI9 Uil

1 5 5 5 5 5 51 4] 5] 4 5 5 3 5 5 3 5 4 5 5 88

2 51 2] 2] 2] 5 5 5 5 5 4 5 5 5 5 2 2 4 5 4 77

3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 95

41 5 5 5 3 5] 41 5 5 5 5 5 4 4 4 4 3 4 3 3 81

5 5 5 5 5 5 5 5 5] 4 5 4 3 3 5 3 5 5 5 4 86

6|1 5 3 51 21 2] 2 1 3 3 5 2 3 5 5 2 3 5 2 2 60

7 3 51 4] 3 5 51 4] 4] 5 4 3 3 4 2 2 2 5 5 2 70

8 3 3 21 41 4] S| 4] 5 5 5 4 5 2 2 3 3 5 5 4 73

91 5§ 51 21 5 5 5 5 51 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 91
10| 4] 5 51 4] 4] 3 5 5 2 2 5 4 2 5 5 5 5 5 4 79
11 51 4| 4] 4] 5 5 5 51 4 5 5 4 4 5 5 5 5 5 4 88
12| 4] 4| 4] 5 5 51 4] 4] 5 5 5 5 3 5 5 5 2 5 4 84
13 5 5 5 51 4] 5 5 5 5 2 5 4 5 5 5 4 2 5 5 86
14] 3 41 41 5] 4] 41 5 5 5 5 4 4 5 3 3 3 4 5 5 80
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NO Keputusan Pembelian

YL [ Y2 Y3 [ Y4 |Y5]Y6|Y7 Y8 Y9 |YIO|YIl|YI2|YI3|YI4]|YI5S|Yl6e|Y17|YI8|YI9 Uil
15 3 3 2| 4] 5 3 5 51 4 4 3 3 5 4 4 4 5 4 4 74
16| 5 5 51 4] 4] 3 5 5] 4 3 5 5 3 3 3 3 4 3 3 75
17| 4] 5 51 4] 4] 4] 4] 4] 4 3 3 3 5 5 5 5 5 4 4 80
18 5 5 5 5 3] 4] 2] 4] 5 2 4 5 4 5 5 3 5 2 1 74
19 4] 5| 4] 4] 3 5] 4] 5] 4 4 5 5 2 5 4 5 4 4 4 80
20| 5 3 1 3 3 5 5 5 5 5 5 5 4 5 4 3 5 2 4 77
21 41 5 3 21 41 2] 5 5 3 5 3 5 4 3 2 3 4 4 4 70
22| 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 95
23 41 3 3 41 3] 4] 2] 5 5 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 70
241 3 3 5 3 41 5 5 5 5 4 4 5 5 4 5 5 5 3 5 83
25 50 4] 4] 3 5 51 4] 3] 4 4 5 5 5 4 5 4 4 4 3 80
26| S 5 5 3 5 3 51 4] 5 3 5 5 3 3 3 5 4 4 4 79
27| 4| 5 3 5 5 3 5 3 2 3 5 5 4 5 4 5 3 3 5 77
28 5 1 1 5 51 4] 4] 4| 4 4 5 5 4 4 1 5 2 4 5 72
29 5| 4] S| 4] 4] 4] 2| 4] 4 2 4 5 4 4 4 5 4 4 5 77
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3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area
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NO Keputusan Pembelian

YL [ Y2 Y3 [ Y4 |Y5]Y6|Y7 Y8 Y9 |YIO|YIl|YI2|YI3|YI4]|YI5S|Yl6e|Y17|YI8|YI9 Uil
30| 5 5 5 5 3 3 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 2 5 86
31 5 3 5 3 310 4] 3] 4] 3 5 3 3 4 3 5 3 3 3 5 70
32| 4] 3 3 3 3] 4] 4] 3 5 5 5 4 4 4 3 5 5 5 5 77
33 41 41 41 4] 3 3 5 3 3 5 5 4 3 3 5 3 3 3 3 70
34| 4] 3 51 41 5 5 3] 4] 2 5 5 5 4 4 5 5 5 3 3 79
351 4] 5 5 3 51 41 3 5] 4 3 5 3 5 4 5 5 4 4 4 80
36 | 3 5 5 51 4] 4] 4] 5 2 2 4 4 5 5 5 5 5 3 3 78
371 3 3 21 3 3] 2 1 3 2 1 3 3 3 5 4 3 5 3 5 57
38 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 3 3 5 5 5 4 4 88
391 S| 4] S 5 5 5 5 5 5 5 3 5 5 4 4 4 5 3 5 87
40| 5 3 5 3 20 2] 2| 2] 2 1 2 2 2 2 2 3 3 3 5 51
41 41 3 21 5] 4] 4] 2| 4] 4 3 4 5 4 4 4 4 4 3 5 72
42 41 4] 4] 3 51 4] 41 5| 4 4 4 5 2 2 3 3 3 4 5 72
43 41 3 3 3 5 5 5 51 4 4 5 5 4 3 4 4 5 3 4 78
441 4] 4] 4| 5 5 51 4] 4] 4 3 3 5 3 3 3 5 5 5 2 76

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 4/1/23

Access From (repository.uma.ac.id)4/1/23
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NO Keputusan Pembelian

YL [ Y2 Y3 [ Y4 |Y5]Y6|Y7 Y8 Y9 |YIO|YIl|YI2|YI3|YI4]|YI5S|Yl6e|Y17|YI8|YI9 Uil
45| 41 4| 4] 5] 4] 5] 4| 4] 4 4 4 5 5 4 4 5 3 4 3 79
46| 5] 2] 2| 4| 3 5 5 5 5 5 4 5 5 4 4 4 4 4 4 79
471 5| 4| 5 3 41 5 3 3 3 3 5 5 4 3 3 5 5 5 3 76
48| 4] 4] 4| 4| 3 3 3] 4] 4 4 5 3 4 3 5 4 3 5 5 74
491 4| 5 3 21 3| 2| 4] 4] 3 4 3 2 5 4 5 4 4 5 5 71
50 41 4] 3 41 4] 3| 4| 4] 4 4 5 3 5 3 4 5 5 5 4 77
51 5 3 2| 4 1 41 5 5] 4 5 5 5 5 2 4 5 5 4 3 76
52| S| 4] 4] 4] 5 5 1 3 5 5 4 4 5 5 5 5 5 4 4 82
53 5 5 5 5 51 4] 4] 5 3 5 4 4 3 3 4 5 3 5 5 82
54| 5 1 1 5 51 4] 4] 3 5 3 3 3 5 4 3 5 4 3 3 69
55 S| 4] 4] 2] 5 5 5 5 5 5 5 4 4 2 1 4 3 1 2 71
56| 4] 5 S| 4] 4] 4] 4] 4] 5 5 4 4 3 3 3 3 4 4 5 77
571 S 5 5 5 5 5 1 3 1 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 82
581 41 4] 4] 5| 4] 3 31 4| 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 76
591 5 5 5 1 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 5 64

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 4/1/23

Access From (repository.uma.ac.id)4/1/23
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NO Keputusan Pembelian

YL [ Y2 Y3 [ Y4 |Y5]Y6|Y7 Y8 Y9 |YIO|YIl|YI2|YI3|YI4]|YI5S|Yl6e|Y17|YI8|YI9 Uil
60| 5 5 5 5 51 4] 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 5 5 92
61 S 4] 4] 4] 4] 4] 4] s 5 4 4 4 4 3 3 4 3 3 4 75
62| 5 3 3 51 4] 4] 3 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 83
63 5 3 51 4] 4] 4] 5] 4] 4 5 3 3 4 4 4 4 4 4 4 77
64| 5 1 5 1 1 1 3 1 1 1 1 1 2 1 1 1 1 1 1 30
65 51 4] 4] 5] 4] 4] 4] 4] 3 3 5 5 3 4 4 4 4 4 4 77
66| 5 5 3 51 4] 4] 4] 5] 4 4 3 5 3 3 3 3 5 5 3 76
67| 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 3 3 5 5 5 5 5 90
68| 4| 4| 4| 5| 4] 5 3 51 4 3 4 4 4 4 4 4 5 5 5 80
69| 5 3 5 5 51 4] 5] 2 5 5 3 5 5 4 5 5 5 5 5 86
70| 3 5 5 51 4] 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 4 90
71 3 5 5 5 5 5 51 2 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 89
721 S 5 51 4] 4] 5] 4] 4] 3 5 4 4 3 3 3 4 4 5 4 78
73 41 5 51 4] 5 5 51 2 5 4 3 3 5 5 5 5 5 5 5 85
741 5 3 3 41 5] 4] 5 51 4 4 5 4 4 3 5 4 3 5 4 79

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 4/1/23

Access From (repository.uma.ac.id)4/1/23
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NO Keputusan Pembelian

YL [ Y2 Y3 [ Y4 |Y5]Y6|Y7 Y8 Y9 |YIO|YIl|YI2|YI3|YI4]|YI5S|Yl6e|Y17|YI8|YI9 Uil
75 5 5 5 5 5 3 5 5 2 2 4 4 2 5 5 4 4 4 4 78
76| 4|1 4] 5 5 5 5 51 4] 2 5 4 5 5 4 5 5 3 3 3 81
771 41 4] 5 5 3 3 5] 4] 4 4 3 3 5 4 4 4 4 4 4 76
78 5 5 51 4] 5] 4] 5 5 5 4 3 3 5 5 5 5 5 5 5 88
791 5 51 2] 5 5 51 2] 4] 4 3 4 4 4 5 4 4 4 3 3 75
80| 5| 4] 4] 5 51 4] 4] 4] 3 3 5 5 3 4 4 4 4 4 4 78
81 41 41 5 3 5 51 41 3 3 3 5 5 5 3 5 5 5 5 5 82
82| 4| 5 1 41 3 51 4] 4] 5 5 4 5 5 4 5 4 5 2 5 79
83 41 5 5 5 3 S 4] 4] 4 5 4 5 2 5 5 5 4 4 5 83
84| 5 5 5 5 3 5 3 3 5 5 4 5 4 5 5 5 4 4 4 84
85 3 5 5 3 41 4] 5 5 5 4 3 3 5 5 5 5 5 5 5 84
86| 5 3 1 3 3 5 3] 4] 5 4 4 4 4 4 4 4 5 2 5 72

UNIVERSITAS MEDAN AREA

© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang

1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah

3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area

Document Accepted 4/1/23

Access From (repository.uma.ac.id)4/1/23
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HASIL KONVERSI DATA ORDINAL KE INTERVAL VARIABEL

KEPUTUSAN PEMBELIAN

Succesive Interval
5 5 5 5 5 5 4 5 4 5 5 3 5 5 3 5 4 5 5

3.390 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 4.239 | 4.487 | 2.851 | 4468 | 3.153 | 4.122 | 4.547 | 2.483 | 3.722 | 4.630 | 2.297 | 4.412 | 3.229 | 4.360 | 4.298
3.390 | 1.525 | 1.758 | 1.720 | 4.239 | 4.487 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 3.045 | 4.547 | 4393 | 3.722 | 4.630 | 1.672 | 1.607 | 3.229 | 4.360 | 3.121
3.390 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 4.239 | 4.487 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 4.122 | 4.547 | 4393 | 3.722 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 4.298
3.390 | 4.083 | 3.778 | 2.427 | 4.239 | 3.308 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 4.122 | 4.547 | 3.266 | 2.609 | 3.569 | 2.999 | 2.433 | 3.229 | 2.493 | 2.311
3.390 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 4.239 | 4.487 | 3.986 | 4468 | 3.153 | 4.122 | 3.402 | 2.483 | 1.877 | 4.630 | 2.297 | 4412 | 4.430 | 4.360 | 3.121
3.390 | 2.214 | 3.778 | 1.720 | 1.544 | 1.833 | 1.000 | 2.504 | 2.462 | 4.122 | 1.607 | 2.483 | 3.722 | 4.630 | 1.672 | 2.433 | 4.430 | 1.768 | 1.668
1.000 | 4.083 | 2.699 | 2.427 | 4.239 | 4.487 | 2.851 | 3.293 | 4.298 | 3.045 | 2.507 | 2.483 | 2.609 | 1.890 | 1.672 | 1.607 | 4.430 | 4.360 | 1.668
1.000 | 2.214 | 1.758 | 3.155 | 3.108 | 4.487 | 2.851 | 4.468 | 4.298 | 4.122 | 3.402 | 4.393 | 1.000 | 1.890 | 2.297 | 2.433 | 4.430 | 4.360 | 3.121
3.390 | 4.083 | 1.758 | 4.258 | 4.239 | 4.487 | 3.986 | 4.468 | 3.153 | 4.122 | 4.547 | 4393 | 3.722 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 4.298
2.071 | 4.083 | 3.778 | 3.155 | 3.108 | 2.536 | 3.986 | 4.468 | 1.853 | 1.752 | 4.547 | 3.266 | 1.000 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 3.121
3.390 | 2.984 | 2.699 | 3.155 | 4.239 | 4.487 | 3.986 | 4.468 | 3.153 | 4.122 | 4.547 | 3.266 | 2.609 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 3.121
2.071 | 2.984 | 2.699 | 4.258 | 4.239 | 4.487 | 2.851 | 3.293 | 4.298 | 4.122 | 4.547 | 4393 | 1.877 | 4.630 | 4.102 | 4412 | 1.695 | 4.360 | 3.121
3.390 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 3.108 | 4.487 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 1.752 | 4.547 | 3.266 | 3.722 | 4.630 | 4.102 | 3.248 | 1.695 | 4.360 | 4.298
1.000 | 2.984 | 2.699 | 4.258 | 3.108 | 3.308 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 4.122 | 3.402 | 3.266 | 3.722 | 2.775 | 2.297 | 2.433 | 3.229 | 4.360 | 4.298
1.000 | 2.214 | 1.758 | 3.155 | 4.239 | 2.536 | 3.986 | 4.468 | 3.153 | 3.045 | 2.507 | 2.483 | 3.722 | 3.569 | 2.999 | 3.248 | 4.430 | 3.260 | 3.121
3.390 | 4.083 | 3.778 | 3.155 | 3.108 | 2.536 | 3.986 | 4.468 | 3.153 | 2.385 | 4.547 | 4393 | 1.877 | 2.775 | 2.297 | 2.433 | 3.229 | 2.493 | 2.311
2.071 | 4.083 | 3.778 | 3.155 | 3.108 | 3.308 | 2.851 | 3.293 | 3.153 | 2.385 | 2.507 | 2.483 | 3.722 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 3.260 | 3.121
3.390 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 2.293 | 3.308 | 1.684 | 3.293 | 4.298 | 1.752 | 3.402 | 4.393 | 2.609 | 4.630 | 4.102 | 2.433 | 4.430 | 1.768 | 1.000
2.071 | 4.083 | 2.699 | 3.155| 2.293 | 4487 | 2.851 | 4.468 | 3.153 | 3.045 | 4.547 | 4.393 | 1.000 | 4.630 | 2.999 | 4.412 | 3.229 | 3.260 | 3.121
3.390 | 2.214 | 1.000 | 2.427 | 2.293 | 4.487 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 4.122 | 4.547 | 4.393 | 2.609 | 4.630 | 2.999 | 2.433 | 4.430 | 1.768 | 3.121
2.071 | 4.083 | 2.225 | 1.720 | 3.108 | 1.833 | 3.986 | 4.468 | 2.462 | 4.122 | 2.507 | 4.393 | 2.609 | 2.775 | 1.672 | 2.433 | 3.229 | 3.260 | 3.121
3.390 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 4.239 | 4487 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 4.122 | 4.547 | 4.393 | 3.722 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 4.298
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23 | 2.071 | 2.214 | 2.225 | 3.155 | 2.293 | 3.308 | 1.684 | 4.468 | 4.298 | 3.045 | 3.402 | 3.266 | 2.609 | 2.775 | 2.999 | 2.433 | 3.229 | 3.260 | 2.311
24 | 1.000 | 2.214 | 3.778 | 2.427 | 3.108 | 4.487 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 3.045 | 3.402 | 4.393 | 3.722 | 3.569 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 2.493 | 4.298
25 | 3.390 | 2.984 | 2.699 | 2.427 | 4.239 | 4.487 | 2.851 | 2.504 | 3.153 | 3.045 | 4.547 | 4.393 | 3.722 | 3.569 | 4.102 | 3.248 | 3.229 | 3.260 | 2.311
26 | 3.390 | 4.083 | 3.778 | 2.427 | 4.239 | 2.536 | 3.986 | 3.293 | 4.298 | 2.385 | 4.547 | 4393 | 1.877 | 2.775 | 2.297 | 4.412 | 3.229 | 3.260 | 3.121
27 |1 2.071 | 4.083 | 2.225 | 4.258 | 4.239 | 2.536 | 3.986 | 2.504 | 1.853 | 2.385 | 4.547 | 4.393 | 2.609 | 4.630 | 2.999 | 4.412 | 2.419 | 2.493 | 4.298
28 | 3.390 | 1.000 | 1.000 | 4.258 | 4.239 | 3.308 | 2.851 | 3.293 | 3.153 | 3.045 | 4.547 | 4.393 | 2.609 | 3.569 | 1.000 | 4.412 | 1.695 | 3.260 | 4.298
29 | 3.390 | 2.984 | 3.778 | 3.155 | 3.108 | 3.308 | 1.684 | 3.293 | 3.153 | 1.752 | 3.402 | 4.393 | 2.609 | 3.569 | 2.999 | 4.412 | 3.229 | 3.260 | 4.298
30 | 3.390 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 2.293 | 2.536 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 2.385 | 4.547 | 4393 | 3.722 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 1.768 | 4.298
31 ] 3.390 | 2.214 | 3.778 | 2.427 | 2.293 | 3.308 | 2.190 | 3.293 | 2.462 | 4.122 | 2.507 | 2.483 | 2.609 | 2.775 | 4.102 | 2.433 | 2.419 | 2.493 | 4.298
32 1 2.071 | 2.214 | 2.225 | 2.427 | 2.293 | 3.308 | 2.851 | 2.504 | 4.298 | 4.122 | 4.547 | 3.266 | 2.609 | 3.569 | 2.297 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 4.298
331 2.071 | 2.984 | 2.699 | 3.155 | 2.293 | 2.536 | 3.986 | 2.504 | 2.462 | 4.122 | 4.547 | 3.266 | 1.877 | 2.775 | 4.102 | 2.433 | 2.419 | 2.493 | 2.311
341 2.071 | 2.214 | 3.778 | 3.155 | 4.239 | 4.487 | 2.190 | 3.293 | 1.853 | 4.122 | 4.547 | 4.393 | 2.609 | 3.569 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 2.493 | 2.311
351 2.071 | 4.083 | 3.778 | 2.427 | 4239 | 3.308 | 2.190 | 4.468 | 3.153 | 2.385 | 4.547 | 2.483 | 3.722 | 3.569 | 4.102 | 4.412 | 3.229 | 3.260 | 3.121
36 | 1.000 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 3.108 | 3.308 | 2.851 | 4.468 | 1.853 | 1.752 | 3.402 | 3.266 | 3.722 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 2.493 | 2.311
37 1 1.000 | 2.214 | 1.758 | 2.427 | 2.293 | 1.833 | 1.000 | 2.504 | 1.853 | 1.000 | 2.507 | 2.483 | 1.877 | 4.630 | 2.999 | 2.433 | 4.430 | 2.493 | 4.298
38 | 3.390 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 4.239 | 4.487 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 4.122 | 3.402 | 4.393 | 1.877 | 2.775 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 3.260 | 3.121
39 13390 | 2.984 | 3.778 | 4.258 | 4.239 | 4.487 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 4.122 | 2.507 | 4.393 | 3.722 | 3.569 | 2.999 | 3.248 | 4.430 | 2.493 | 4.298
40 | 3.390 | 2.214 | 3.778 | 2.427 | 1.544 | 1.833 | 1.684 | 1.768 | 1.853 | 1.000 | 1.607 | 1.607 | 1.000 | 1.890 | 1.672 | 2.433 | 2.419 | 2.493 | 4.298
41 | 2.071 | 2.214 | 1.758 | 4.258 | 3.108 | 3.308 | 1.684 | 3.293 | 3.153 | 2.385 | 3.402 | 4.393 | 2.609 | 3.569 | 2.999 | 3.248 | 3.229 | 2.493 | 4.298
42 | 2.071 | 2.984 | 2.699 | 2.427 | 4.239 | 3.308 | 2.851 | 4.468 | 3.153 | 3.045 | 3.402 | 4.393 | 1.000 | 1.890 | 2.297 | 2.433 | 2.419 | 3.260 | 4.298
43 | 2.071 | 2.214 | 2.225 | 2.427 | 4.239 | 4.487 | 3.986 | 4.468 | 3.153 | 3.045 | 4.547 | 4.393 | 2.609 | 2.775 | 2.999 | 3.248 | 4.430 | 2.493 | 3.121
44 | 2.071 | 2.984 | 2.699 | 4.258 | 4.239 | 4.487 | 2.851 | 3.293 | 3.153 | 2.385 | 2.507 | 4.393 | 1.877 | 2.775 | 2.297 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 1.668
451 2.071 | 2.984 | 2.699 | 4.258 | 3.108 | 4.487 | 2.851 | 3.293 | 3.153 | 3.045 | 3.402 | 4.393 | 3.722 | 3.569 | 2.999 | 4.412 | 2.419 | 3.260 | 2.311
46 | 3.390 | 1.525 | 1.758 | 3.155 | 2.293 | 4.487 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 4.122 | 3.402 | 4.393 | 3.722 | 3.569 | 2.999 | 3.248 | 3.229 | 3.260 | 3.121
47 | 3.390 | 2.984 | 3.778 | 2.427 | 3.108 | 4.487 | 2.190 | 2.504 | 2.462 | 2.385 | 4.547 | 4393 | 2.609 | 2.775 | 2.297 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 2.311
48 | 2.071 | 2.984 | 2.699 | 3.155 | 2.293 | 2.536 | 2.190 | 3.293 | 3.153 | 3.045 | 4.547 | 2.483 | 2.609 | 2.775 | 4.102 | 3.248 | 2.419 | 4.360 | 4.298
49 | 2.071 | 4.083 | 2.225 | 1.720 | 2.293 | 1.833 | 2.851 | 3.293 | 2.462 | 3.045 | 2.507 | 1.607 | 3.722 | 3.569 | 4.102 | 3.248 | 3.229 | 4.360 | 4.298
50 ] 2.071 | 2.984 | 2.225 | 3.155 | 3.108 | 2.536 | 2.851 | 3.293 | 3.153 | 3.045 | 4.547 | 2.483 | 3.722 | 2.775 1 2.999 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 3.121
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5113.390 | 2.214 | 1.758 | 3.155 | 1.000 | 3.308 | 3.986 | 4.468 | 3.153 | 4.122 | 4.547 | 4.393 | 3.722 | 1.890 | 2.999 | 4.412 | 4.430 | 3.260 | 2.311
521 3.390 | 2.984 | 2.699 | 3.155 | 4.239 | 4.487 | 1.000 | 2.504 | 4.298 | 4.122 | 3.402 | 3.266 | 3.722 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 3.260 | 3.121
53 13.390 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 4.239 | 3.308 | 2.851 | 4.468 | 2.462 | 4.122 | 3.402 | 3.266 | 1.877 | 2.775 | 2.999 | 4.412 | 2.419 | 4.360 | 4.298
54 1 3.390 | 1.000 | 1.000 | 4.258 | 4.239 | 3.308 | 2.851 | 2.504 | 4.298 | 2.385 | 2.507 | 2.483 | 3.722 | 3.569 | 2.297 | 4.412 | 3.229 | 2.493 | 2.311
5513.390 | 2.984 | 2.699 | 1.720 | 4.239 | 4.487 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 4.122 | 4.547 | 3.266 | 2.609 | 1.890 | 1.000 | 3.248 | 2.419 | 1.000 | 1.668
56 | 2.071 | 4.083 | 3.778 | 3.155 | 3.108 | 3.308 | 2.851 | 3.293 | 4.298 | 4.122 | 3.402 | 3.266 | 1.877 | 2.775 | 2.297 | 2.433 | 3.229 | 3.260 | 4.298
57 1 3.390 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 4.239 | 4.487 | 1.000 | 2.504 | 1.000 | 1.752 | 4.547 | 4.393 | 3.722 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 4.298
58 12.071 | 2.984 | 2.699 | 4.258 | 3.108 | 2.536 | 2.190 | 3.293 | 3.153 | 3.045 | 3.402 | 3.266 | 2.609 | 3.569 | 2.999 | 3.248 | 3.229 | 3.260 | 4.298
59 1 3.390 | 4.083 | 3.778 | 1.000 | 2.293 | 2.536 | 2.190 | 2.504 | 2.462 | 2.385 | 2.507 | 2.483 | 1.877 | 2.775 | 2.297 | 3.248 | 2.419 | 2.493 | 4.298
60 | 3.390 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 4.239 | 3.308 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 4.122 | 2.507 | 4.393 | 3.722 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 4.298
61 ] 3.390 | 2.984 | 2.699 | 3.155 | 3.108 | 3.308 | 2.851 | 4.468 | 4.298 | 3.045 | 3.402 | 3.266 | 2.609 | 2.775 | 2.297 | 3.248 | 2.419 | 2.493 | 3.121
62 | 3.390 | 2.214 | 2.225 | 4.258 | 3.108 | 3.308 | 2.190 | 2.504 | 4.298 | 4.122 | 4.547 | 4.393 | 3.722 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 3.260 | 3.121
63 ] 3.390 | 2.214 | 3.778 | 3.155 | 3.108 | 3.308 | 3.986 | 3.293 | 3.153 | 4.122 | 2.507 | 2.483 | 2.609 | 3.569 | 2.999 | 3.248 | 3.229 | 3.260 | 3.121
64 | 3.390 | 1.000 | 3.778 | 1.000 | 1.000 | 1.000 | 2.190 | 1.000 | 1.000 | 1.000 | 1.000 | 1.000 | 1.000 | 1.000 | 1.000 | 1.000 | 1.000 | 1.000 | 1.000
65 ] 3.390 | 2.984 | 2.699 | 4.258 | 3.108 | 3.308 | 2.851 | 3.293 | 2.462 | 2.385 | 4.547 | 4.393 | 1.877 | 3.569 | 2.999 | 3.248 | 3.229 | 3.260 | 3.121
66 | 3.390 | 4.083 | 2.225 | 4.258 | 3.108 | 3.308 | 2.851 | 4.468 | 3.153 | 3.045 | 2.507 | 4.393 | 1.877 | 2.775 | 2.297 | 2.433 | 4.430 | 4.360 | 2.311
67 | 3.390 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 4.239 | 4.487 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 4.122 | 3.402 | 4393 | 1.877 | 2.775 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 4.298
68 | 2.071 | 2.984 | 2.699 | 4.258 | 3.108 | 4.487 | 2.190 | 4.468 | 3.153 | 2.385 | 3.402 | 3.266 | 2.609 | 3.569 | 2.999 | 3.248 | 4.430 | 4.360 | 4.298
69 | 3.390 | 2.214 | 3.778 | 4.258 | 4.239 | 3.308 | 3.986 | 1.768 | 4.298 | 4.122 | 2.507 | 4.393 | 3.722 | 3.569 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 4.298
70 | 1.000 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 3.108 | 4.487 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 4.122 | 4.547 | 4393 | 3.722 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 3.260 | 3.121
71 ] 1.000 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 4.239 | 4.487 | 3.986 | 1.768 | 4.298 | 4.122 | 4.547 | 4.393 | 3.722 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 3.121
72 1 3.390 | 4.083 | 3.778 | 3.155 | 3.108 | 4.487 | 2.851 | 3.293 | 2.462 | 4.122 | 3.402 | 3.266 | 1.877 | 2.775 | 2.297 | 3.248 | 3.229 | 4.360 | 3.121
73 1 2.071 | 4.083 | 3.778 | 3.155 | 4.239 | 4.487 | 3.986 | 1.768 | 4.298 | 3.045 | 2.507 | 2.483 | 3.722 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 4.298
74 | 3.390 | 2.214 | 2.225 | 3.155 | 4.239 | 3.308 | 3.986 | 4.468 | 3.153 | 3.045 | 4.547 | 3.266 | 2.609 | 2.775 | 4.102 | 3.248 | 2.419 | 4.360 | 3.121
75 1 3.390 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 4.239 | 2.536 | 3.986 | 4.468 | 1.853 | 1.752 | 3.402 | 3.266 | 1.000 | 4.630 | 4.102 | 3.248 | 3.229 | 3.260 | 3.121
76 1 2.071 | 2.984 | 3.778 | 4.258 | 4.239 | 4.487 | 3.986 | 3.293 | 1.853 | 4.122 | 3.402 | 4.393 | 3.722 | 3.569 | 4.102 | 4.412 | 2.419 | 2.493 | 2.311
771 2.071 | 2.984 | 3.778 | 4.258 | 2.293 | 2.536 | 3.986 | 3.293 | 3.153 | 3.045 | 2.507 | 2.483 | 3.722 | 3.569 | 2.999 | 3.248 | 3.229 | 3.260 | 3.121
78 1 3.390 | 4.083 | 3.778 | 3.155 | 4.239 | 3.308 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 3.045 | 2.507 | 2.483 | 3.722 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 4.298
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79 1 3.390 | 4.083 | 1.758 | 4.258 | 4.239 | 4487 | 1.684 | 3.293 | 3.153 | 2.385 | 3.402 | 3.266 | 2.609 | 4.630 | 2.999 | 3.248 | 3.229 | 2.493 | 2.311
80 | 3.390 | 2.984 | 2.699 | 4.258 | 4.239 | 3.308 | 2.851 | 3.293 | 2.462 | 2.385 | 4.547 | 4.393 | 1.877 | 3.569 | 2.999 | 3.248 | 3.229 | 3.260 | 3.121
81 | 2.071 | 2.984 | 3.778 | 2.427 | 4.239 | 4.487 | 2.851 | 2.504 | 2.462 | 2.385 | 4.547 | 4.393 | 3.722 | 2.775 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 4.298
82 1 2.071 | 4.083 | 1.000 | 3.155 | 2.293 | 4.487 | 2.851 | 3.293 | 4.298 | 4.122 | 3.402 | 4.393 | 3.722 | 3.569 | 4.102 | 3.248 | 4.430 | 1.768 | 4.298
83 1 2.071 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 2.293 | 4.487 | 2.851 | 3.293 | 3.153 | 4.122 | 3.402 | 4.393 | 1.000 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 3.229 | 3.260 | 4.298
84 | 3.390 | 4.083 | 3.778 | 4.258 | 2.293 | 4.487 | 2.190 | 2.504 | 4.298 | 4.122 | 3.402 | 4.393 | 2.609 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 3.229 | 3.260 | 3.121
851 1.000 | 4.083 | 3.778 | 2.427 | 3.108 | 3.308 | 3.986 | 4.468 | 4.298 | 3.045 | 2.507 | 2.483 | 3.722 | 4.630 | 4.102 | 4.412 | 4.430 | 4.360 | 4.298
86 | 3.390 | 2.214 | 1.000 | 2.427 | 2.293 | 4.487 | 2.190 | 3.293 | 4.298 | 3.045 | 3.402 | 3.266 | 2.609 | 3.569 | 2.999 | 3.248 | 4.430 | 1.768 | 4.298
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Uji 1 sisi dan 2 sisi pada taraf signifikansi 0.05

TABEL R PRODUCT MOMENT

Tingkat signifikansi untuk uji satu arah
0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005

ar=m-2) Tingkat signifikansi untuk uji dua arah
0.1 0.05 0.02 0.01 0.001
1 0.9877 0.9969 0.9995 0.9999 1.0000
2 0.9000 0.9500 0.9800 0.9900 0.9990
3 0.8054 0.8783 0.9343 0.9587 0.9911
4 0.7293 0.8114 0.8822 0.9172 0.9741
5 0.6694 0.7545 0.8329 0.8745 0.9509
6 0.6215 0.7067 0.7887 0.8343 0.9249
7 0.5822 0.6664 0.7498 0.7977 0.8983
8 0.5494 0.6319 0.7155 0.7646 0.8721
9 0.5214 0.6021 0.6851 0.7348 0.8470
10 0.4973 0.5760 0.6581 0.7079 0.8233
11 0.4762 0.5529 0.6339 0.6835 0.8010
12 0.4575 0.5324 0.6120 0.6614 0.7800
13 0.4409 0.5140 0.5923 0.6411 0.7604
14 0.4259 0.4973 0.5742 0.6226 0.7419
15 0.4124 0.4821 0.5577 0.6055 0.7247
16 0.4000 0.4683 0.5425 0.5897 0.7084
17 0.3887 0.4555 0.5285 0.5751 0.6932
18 0.3783 0.4438 0.5155 0.5614 0.6788
19 0.3687 0.4329 0.5034 0.5487 0.6652
20 0.3598 0.4227 0.4921 0.5368 0.6524
21 0.3515 0.4132 0.4815 0.5256 0.6402
22 0.3438 0.4044 0.4716 0.5151 0.6287
23 0.3365 0.3961 0.4622 0.5052 0.6178
24 0.3297 0.3882 0.4534 0.4958 0.6074
25 0.3233 0.3809 0.4451 0.4869 0.5974
26 0.3172 0.3739 0.4372 0.4785 0.5880
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Tingkat signifikansi untuk uji satu arah
0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005
ar=m-2) Tingkat signifikansi untuk uji dua arah

0.1 0.05 0.02 0.01 0.001

27 0.3115 0.3673 0.4297 0.4705 0.5790
28 0.3061 0.3610 0.4226 0.4629 0.5703
29 0.3009 0.3550 0.4158 0.4556 0.5620
30 0.2960 0.3494 0.4093 0.4487 0.5541
31 0.2913 0.3440 0.4032 0.4421 0.5465
32 0.2869 0.3388 0.3972 0.4357 0.5392
33 0.2826 0.3338 0.3916 0.4296 0.5322
34 0.2785 0.3291 0.3862 0.4238 0.5254
35 0.2746 0.3246 0.3810 0.4182 0.5189
36 0.2709 0.3202 0.3760 0.4128 0.5126
37 0.2673 0.3160 0.3712 0.4076 0.5066
38 0.2638 0.3120 0.3665 0.4026 0.5007
39 0.2605 0.3081 0.3621 0.3978 0.4950
40 0.2573 0.3044 0.3578 0.3932 0.4896
41 0.2542 0.3008 0.3536 0.3887 0.4843
42 0.2512 0.2973 0.3496 0.3843 0.4791
43 0.2483 0.2940 0.3457 0.3801 0.4742
44 0.2455 0.2907 0.3420 0.3761 0.4694
45 0.2429 0.2876 0.3384 0.3721 0.4647
46 0.2403 0.2845 0.3348 0.3683 0.4601
47 0.2377 0.2816 0.3314 0.3646 0.4557
48 0.2353 0.2787 0.3281 0.3610 0.4514
49 0.2329 0.2759 0.3249 0.3575 0.4473
50 0.2306 0.2732 0.3218 0.3542 0.4432
51 0.2284 0.2706 0.3188 0.3509 0.4393
52 0.2262 0.2681 0.3158 0.3477 0.4354
53 0.2241 0.2656 0.3129 0.3445 0.4317
54 0.2221 0.2632 0.3102 0.3415 0.4280
55 0.2201 0.2609 0.3074 0.3385 0.4244
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Tingkat signifikansi untuk uji satu arah

0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005
ar=m-2) Tingkat signifikansi untuk uji dua arah

0.1 0.05 0.02 0.01 0.001

56 0.2181 0.2586 0.3048 0.3357 0.4210
57 0.2162 0.2564 0.3022 0.3328 0.4176
58 0.2144 0.2542 0.2997 0.3301 0.4143
59 0.2126 0.2521 0.2972 0.3274 0.4110
60 0.2108 0.2500 0.2948 0.3248 0.4079
61 0.2091 0.2480 0.2925 0.3223 0.4048
62 0.2075 0.2461 0.2902 0.3198 0.4018
63 0.2058 0.2441 0.2880 0.3173 0.3988
64 0.2042 0.2423 0.2858 0.3150 0.3959
65 0.2027 0.2404 0.2837 0.3126 0.3931
66 0.2012 0.2387 0.2816 0.3104 0.3903
67 0.1997 0.2369 0.2796 0.3081 0.3876
68 0.1982 0.2352 0.2776 0.3060 0.3850
69 0.1968 0.2335 0.2756 0.3038 0.3823
70 0.1954 0.2319 0.2737 0.3017 0.3798
71 0.1940 0.2303 0.2718 0.2997 0.3773
72 0.1927 0.2287 0.2700 0.2977 0.3748
73 0.1914 0.2272 0.2682 0.2957 0.3724
74 0.1901 0.2257 0.2664 0.2938 0.3701
75 0.1888 0.2242 0.2647 0.2919 0.3678
76 0.1876 0.2227 0.2630 0.2900 0.3655
77 0.1864 0.2213 0.2613 0.2882 0.3633
78 0.1852 0.2199 0.2597 0.2864 0.3611
79 0.1841 0.2185 0.2581 0.2847 0.3589
80 0.1829 0.2172 0.2565 0.2830 0.3568
81 0.1818 0.2159 0.2550 0.2813 0.3547
82 0.1807 0.2146 0.2535 0.2796 0.3527
83 0.1796 0.2133 0.2520 0.2780 0.3507
84 - 0.2120 0.2505 0.2764 0.3487
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Tingkat signifikansi untuk uji satu arah
0.05 0.025 0.01 0.005 0.0005

ar=m-2) Tingkat signifikansi untuk uji dua arah
0.1 0.05 0.02 0.01 0.001
85 0.1775 0.2108 0.2491 0.2748 0.3468
86 0.1765 0.2096 0.2477 0.2732 0.3449
87 0.1755 0.2084 0.2463 0.2717 0.3430
88 0.1745 0.2072 0.2449 0.2702 0.3412
89 0.1735 0.2061 0.2435 0.2687 0.3393
90 0.1726 0.2050 0.2422 0.2673 0.3375
91 0.1716 0.2039 0.2409 0.2659 0.3358
92 0.1707 0.2028 0.2396 0.2645 0.3341
93 0.1698 0.2017 0.2384 0.2631 0.3323
94 0.1689 0.2006 0.2371 0.2617 0.3307
95 0.1680 0.1996 0.2359 0.2604 0.3290
96 0.1671 0.1986 0.2347 0.2591 0.3274
97 0.1663 0.1975 0.2335 0.2578 0.3258
98 0.1654 0.1966 0.2324 0.2565 0.3242
929 0.1646 0.1956 0.2312 0.2552 0.3226
100 0.1638 0.1946 0.2301 0.2540 0.3211
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TABEL T STATISTIK (PENGUJIAN DUA SISI)

d.f 10.10 10.05 ©.025 10.01 .005 d.f
1 3,078 6,314 12,706 31,821 63, 657 1
2 1,886 2,920 4303 6,965 9,925 2
3 1,638 2,353 3,182 4,541 5,841 3
4 1,533 2,132 2,776 3,747 4,604 4
5 1,476 2,015 2,571 3,365 4,032 5
6 1,440 1,943 2,447 3,143 3,707 6
7 1,415 1,895 2,365 2,998 3,499 7
8 1,397 1,860 2,306 2,896 3,355 8
9 1,383 1,833 2,262 2,821 3,250 9
10 1,372 1,812 2,228 2,764 3,169 10
11 1,363 1,796 2,201 2,718 3,106 11
12 1,356 1,782 2,179 2,681 3,055 12
13 1,350 1,771 2,160 2,650 3,012 13
14 1,345 1,761 2,145 2,624 2,977 14
15 1,341 1,753 2,131 2,602 2,947 15
16 1,337 1,746 2,120 2,583 2,921 16
17 1,333 1,740 2,110 2,567 2,898 17
18 1,330 1,734 2,101 2,552 2,878 18
19 1,328 1,729 2,093 2,539 2,861 19
20 1,325 1,725 2,086 2,528 2,845 20
21 1,323 1,721 2,080 2,518 2,831 21
22 1,321 1,717 2,074 2,508 2,819 22
23 1,319 1,714 2,069 2,500 2,807 23
24 1,318 1,711 2,064 2,492 2,797 24
25 1,316 1,708 2,060 2,485 2,787 25
26 1,315 1,706 2,056 2,479 2,779 26
27 1,314 1,703 2,052 2,473 2,771 27
28 1,313 1,701 2,048 2,467 2,763 28
29 1,311 1,699 2,045 2,462 2,756 29
30 1,310 1,697 2,042 2,457 2,750 30
31 1,309 1,696 2,040 2,453 2,744 31
32 1,309 1,694 2,037 2,449 2,738 32
33 1,308 1,692 2,035 2,445 2,733 33
34 1,307 1,691 2,032 2,441 2,728 34
35 1,306 1,690 2,030 2,438 2,724 35
36 1,306 1,688 2,028 2,434 2,719 36
37 1,305 1,687 2,026 2,431 2,715 37
38 1,304 1,686 2,024 2,429 2,712 38
39 1,303 1,685 2,023 2,426 2,708 39
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d.f 10.10 10.05 0.025 10.01 .005 d.f
40 1,303 1,684 2,021 2,423 2,704 40
41 1,303 1,683 2,020 2,421 2,701 41
42 1,302 1,682 2,018 2,418 2,698 42
43 1,302 1,681 2,017 2,416 2,695 43
44 1,301 1,680 2,015 2,414 2,692 44
45 1,301 1,679 2,014 2,412 2,690 45
46 1,300 1,679 2,013 2,410 2,687 46
a7 1,300 1,678 2,012 2,408 2,685 a7
48 1,299 1,677 2,011 2,407 2,682 48
49 1,299 1,677 2,010 2,405 2,680 49
50 1,299 1,676 2,009 2,403 2,678 50
51 1,298 1,675 2,008 2,402 2,676 51
52 1,298 1,675 2,007 2,400 2,674 52
53 1,298 1,674 2,006 2,399 2,672 53
54 1,297 1,674 2,005 2,397 2,670 54
55 1,297 1,673 2,004 2,396 2,668 55
56 1,297 1,673 2,003 2,395 2,667 56
57 1,297 1,672 2,002 2,394 2,665 57
58 1,296 1,672 2,002 2,392 2,663 58
59 1,296 1,671 2,001 2,391 2,662 59
60 1,296 1,671 2,000 2,390 2,660 60
61 1,296 1,670 2,000 2,389 2,659 61
62 1,295 1,670 1,999 2,388 2,657 62
63 1,295 1,669 1,998 2,387 2,656 63
64 1,295 1,669 1,998 2,386 2,655 64
65 1,295 1,669 1,997 2,385 2,654 65
66 1,295 1,668 1,997 2,384 2,652 66
67 1,294 1,668 1,996 2,383 2,651 67
68 1,294 1,668 1,995 2,382 2,650 68
69 1,294 1,667 1,995 2,382 2,649 69
70 1,294 1,667 1,994 2,381 2,648 70
71 1,294 1,667 1,994 2,380 2,647 71
72 1,293 1,666 1,993 2,379 2,646 72
73 1,293 1,666 1,993 2,379 2,645 73
74 1,293 1,666 1,993 2,378 2,644 74
75 1,293 1,665 1,992 2,377 2,643 75
76 1,293 1,665 1,992 2,376 2,642 76
77 1,293 1,665 1,991 2,376 2,641 77
78 1,292 1,665 1,991 2,375 2,640 78
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d.f 10.10 10.05 0.025 10.01 0.005 d.f
79 1,292 1,664 1,990 2,374 2,640 79
80 1,292 1,664 1,990 2,374 2,639 80
81 1,292 1,664 1,990 2,373 2,638 81
82 1,292 1,664 1,989 2,373 2,637 82
83 1,292 1,663 1,989 2,372 2,636 83
84 1,292 1,663 ; 2,372 2,636 84
85 1,292 1,663 1,988 2,371 2,635 85
86 1,291 1,663 1,988 2,370 2,634 86
87 1,291 1,663 1,988 2,370 2,634 87
88 1,291 1,662 1,987 2,369 2,633 88
89 1,291 1,662 1,987 2,369 2,632 89
920 1,291 1,662 1,987 2,368 2,632 90
91 1,291 1,662 1,986 2,368 2,631 91
92 1,291 1,662 1,986 2,368 2,630 92
93 1,291 1,661 1,986 2,367 2,630 93
94 1,291 1,661 1,986 2,367 2,629 94
95 1,291 1,661 1,985 2,366 2,629 95
96 1,290 1,661 1,985 2,366 2,628 %
97 1,290 1,661 1,985 2,365 2,627 97
98 1,290 1,661 1,984 2,365 2,627 98
99 1,290 1,660 1,984 2,365 2,626 99
Inf. 1,290 1,660 1,984 2,364 2,626 Inf.
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