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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh electronic word of mouth dan citra
merek sebagai variabel mediasi terhadap niat beli sepeda motor Yamaha Aerox di Kota
Denpasar. Populasinya adalah warga Kota Denpasar yang belum pernah melakukan
pembelian sepeda motor Yamaha Aerox. Sampel diperoleh berdasarkan teknik purposive
sampling adalah sebanyak 110 orang. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis
jalur. Hasil analisis menunjukan bahwa electronic word of mouth berpengaruh positif dan
signifikan terhadap citra merek, electronic word of mouth berpengruh positif dan signifikan
terhadap niat beli. Citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli. Citra
merek berpengaruh parsial terhadap electronic word of mouth dengan niat beli. Koefisien
determinasi total 0,476 yang berarti variabel niat beli dipengaruhi sebesar 47,6 persen oleh
variabel electronic word of mouth dan citra merek, sisanya 52,4 persen dipengaruhi oleh
variabel di luar model. Electronic word of mouth dan citra merek harus diperhatikan dan
ditingkatkan oleh perusahaan Yamabha.

Kata kunci : electronic word of mouth, citra merek, niat beli

ABSTRACT

This study aims to determine the effect of electronic word of mouth and brand image as a
variable of mediation on the purchase intention of Yamaha Aerox motorcycle in Denpasar
City. The population in this study is the citizens of Denpasar who have never made a
purchase Yamaha Aerox motorcycle. The sample obtained by purposive sampling technique
is 110 people. Data analysis technique used is path analysis. The result of analysis shows
that electronic word of mouth have positive and significant effect to brand image,
electronic word of mouth has positive and significant effect to purchase intention. Brand
image has a positive and significant impact on purchasing intentions. Brand image has
partial effect on electronic word of mouth with purchase intention. The coefficient of
determination total in this research is 0,476 which mean variable purchase intention
influenced equal to 47,6 percent by variable of electronic word of mouth and brand image,
the rest 52,4% influenced by variable outside model. Electronic word of mouth and brand
image must be considered and upgraded by Yamaha company especially for Yamaha Aerox
motorcycle products, to create positive reviews and impressions to increase purchasing
intention to consumers.

Keyword : electronic word of mouth, brand image, purchase intention
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PENDAHULUAN

Sepeda motor pada jaman sekarang bisa dikatakan hal yang sangat penting
bagi masyarakat. Di kehidupan masyarakat yang beragam ini masyarakat
memiliki Kriteria tersendiri untuk memilih sepeda motor yang nyaman dan cocok
digunakannya. Produsen kendaraan bermotor melihat peluang yang sangat besar
di pasar sepeda motor. Data Asosiasi Industri Sepeda Motor Indonesia (AISI)
tahun 2016 penjualan sepeda motor mencapai jumlah 5.931.585 unit
(wwwe.aisi.or.id diakses pada Tanggal 27 September 2017). Melihat peluang
tersebut, para produsen sepeda motor menciptakan beragam variasi sepeda motor
seperti sepeda motor bebek, matic dan sport dengan tujuan untuk menyesuaikan
dengan kebutuhan konsumen. Produsen juga terus melakukan penelitian dan
penyesuain produksi dan variasi jenis sepeda motor yang diinginkan konsumen.
Salah satu variasi jenis sepeda motor yang paling laris di pasaran adalah jenis
matic. Data tersebut juga menunjukkan bahwa motor jenis matic terjual sebesar
4.443.054 unit atau sebesar 74,9 persen dari total penjualan seluruh sepeda motor
tahun 2016 (www.aisi.or.id diakses pada Tanggal 27 September 2017). Fenomena
tersebut mendorong produsen berlomba-lomba membuat inovasi di jenis motor
matic guna merebut pasar konsumen yang sangat besar tersebut.

Citra Merek adalah sekumpulan asosiasi merek yang terbentuk dan melekat
di benak konsumen (Rangkuti, 2008;3). Perusahan mampu untuk membangun dan
mempertahankan citra mereknya dengan menjaga agar produknya tetap
berkualitas, sehingga citra mereknya semakin kuat (Kwandy, 2017). Melihat hal

tersebut diharapkan produsen sepeda motor bisa membangun citra merek yang
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kuat agar produk yang dipasarkannya bisa bertahan lama di pasaran dan bersaing
dengan produk lainnya sehingga dapat meningkatkan niat beli. Citra merek dapat
memberikan keuntungan untuk mendorong niat beli konsumen serta mendapatkan
kepercayaan konsumen (Ren and Ping, 2016).

Niat beli adalah reaksi yang terjadi setelah menerima pengaruh dari
produk tertentu, sehingga diperolen kecenderungan calon konsumen untuk
mengkonsumsi  produk dan muncul keinginan untuk menggunakannya
(Kotler,2005). Niat beli pada benak konsumen harus terus dirangsang oleh
produsen guna untuk mendorong konsumen melakukan pembelian pada
produknya tersebut. Niat membeli dapat digunakan untuk memprediksi perilaku
yang akan datang, artinya bila konsumen menunjukkan niat membeli yang
tinggi, dapat diduga melakukan pembelian aktual (Suprapti, 2010:148).

Hennig-Thurau et al. (2004) mendefinisikan electronic word of mouth
sebagai pernyataan positif atau negatif yang dibuat oleh konsumen potensial,
konsumen riil atau mantan konsumen tentang sebuah produk atau perusahaan
yang dapat diakses oleh banyak orang atau institusi melalui internet. Review
produk yang diposting di internet telah menjadi bentuk dari komunikasi word of
mouth online. Review produk tersebut mendorong konsumen lainnya semakin
mencari ulasan produk online dengan rekan-rekan mereka sebelum membuat
keputusan pembelian (Adjei et al., 2009). Perkembangan teknologi yang sangat
pesat ini dan pengaruh electronic word of mouth yang semakin kuat sehingga
setiap produsen sepeda motor diharapkan untuk mempertahankan kualitas dan

mutu produknya agar tidak sampai mendapat kesan yang negative dari
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konsumen. Selain itu dengan mendapatkan kesan yang baik dari konsumen serta
mendapatkan electronic word of mouth yang positif dari konsumen secara tidak
langsung bisa mempromosikan produknya tersebut dan menumbuhkan niat beli
pada konsumen lainnya.

Melihat pentingnya peran electronic word of mouth terhadap citra merek
atau produsen sepeda motor maka sangat penting untuk menciptakan produk yang
berkualitas. Kualitas yang baik pada produk membuat konsumen mau
memberikan testismoni yang positif terhadap produk yang ditawarkan. Semakin
tinggi dan semakin positif electronic word of mouth yang dituliskan oleh
konsumen maka semakin baik citra merek perusahaan di mata konsumen (Cherry
dan Dwi, 2015). Pesan electronic word of mouth adalah pesan yang sangat
penting bagi konsumen ketika ingin mendapatkan informasi mengenai kualitas
produk atau jasa dan akan menjadi refrensi penting dalam proses pembuatan
keputusan pembelian (Cheva-lier dan Mayzlin, 2006). Testimoni merek yang
terus positif akan membuat konsumen selalu mengingat merek tersebut dan bisa
menimbulkan citra merek yang kuat di benak konsumen.

Yamaha dalam produknya yaitu Yamaha Aerox sangat susah payah untuk
membangun brand di mata masyarakat guna untuk meningkatkan niat beli
masyarakat pada Yamaha Aerox, karena Yamaha menyadari bahwa dengan
memiliki brand yang kuat maka dapat mempertahankan pangsa pasarnya dari
pesaing dan menyadari bahwa tanpa citra merek yang kuat dan positif, sangatlah
sulit bagi perusahaan untuk menarik pelanggan baru dan mempertahankan yang

sudah ada. Citra merek positif akan berpengaruh terhadap keberlangsungan
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produk Yamaha itu sendiri, agar tetap dicintai oleh konsumen dan menentukan
sikap konsumen selanjutnya (Triya dan Eka, 2015). Perusahaan Yamaha harus
memperhatikan  kualitas dan pelayanannya terhadap konsumen untuk
mempertahankan citranya di konsumen (Sidhi dan Agus, 2015). Citra merek yang
tinggi atau baik di mata konsumen akan mampu meningkatkan daya niat beli
masyarakat (Handre dan Ekawati, 2015). Perusahaan Yamaha juga harus
menekankan pentingnya memeriksa respon konsumen dalam hal electronic word
of mouth yang dilakukan konsumen (Xianghin et al., 2018). Perusahaan Yamaha
juga harus memperhatikan ulasan online yang diterima oleh orang terdekat
konsumen, karena pendapat dan pengaruh dari orang sekitar seperti keluarga atau
teman dekat dalam sebuah pembelian karena dapat meningkatkan niat
membelinya (Roselina dan Nurcaya, 2013).

Produk Yamaha juga secara tidak langsung di pengaruhi oleh electronic
word of mouth yang dilakukan oleh konsumennya karena produk Yamaha sering
mendapat review di internet salah satu produknya yaitu Yamaha Aerox, karena
review produk sering diposting di internet telah menjadi bentuk penting dari
komunikasi word of mouth online dan konsumen lainnya semakin mencari ulasan
produk online dengan rekan-rekan mereka sebelum membuat keputusan
pembelian (Adjei et al., 2009;. Zhu dan Zhang, 2010). Electronic word of mouth
sangat membantu konsumen karena membuat konsumen lebih yakin untuk
melakukan pembelian terhadap produk Yamaha Aerox (Chinco et al., 2013).

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Cheva-lier dan Mayzlin, 2006)

menyatakan bahwa komunikasi online berpengaruh signifikan terhapad perilaku
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pembelian konsumen lain. Sedangkan penelitian terdahulu mengatakan citra
merek dipengaruhi sangat kuat oleh electronic word of mouth yang kemudian
sebagai hasilnya akan mempengaruhi konsumen untuk membeli (Jalilvand et al.,
2012). Hasil penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Bian dan Moutinho dalam
Reza, 2012) menyatakan hasil efek pengetahuan tentang produk dari electronic
word of mouth menjadi mediasi konsumen untuk mempengaruhi niat beli.

Setelah melihat fenomena ini,terdapat suatu hal yang menarik perhatian
untuk diteliti lebih lanjut yakni munculnya niat beli di kalangan masyarakat pada
sebuah produk yang bisa dikatakan baru muncul dan dengan pesaing yang
banyak tetapi bisa bersaing merebut pasar. Fenomena electronic word of mouth
yang dimediasi oleh kekuatan citra merek dari Yamaha memiliki peran yang
signifikan dalam mempengaruhi munculnya niat beli dari produk Yamaha yaitu
Yamaha Aerox.

Berdasarkan paparan yang telah disampaikan diatas maka tujuan dari
dilaksanakannya penelitian berikut adalah 1) Untuk menjelaskan pengaruh
electronic word of mouth terhadap citra merek pada Yamaha Aerox. 2) Untuk
menjelaskan pengaruh electronic word of mouth terhadap niat beli pada Yamaha
Aerox. 3) Untuk menjelaskan pengaruh citra merek terhadap niat beli pada
Yamaha Aerox. 4) Untuk menjelaskan peran citra merek memediasi electronic
word of month terhadap niat beli pada Yamaha Aerox. Herr et al. (1991) dalam
Hatane Samuel (2014) meneliti bahwa citra merek yang positif akan lebih sering

diingat oleh konsumen jika diucapkan secara positif, sebaliknya menjadi kurang
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diingat jika word of mouth negative sehingga bisa dikatakan hubungan electronic

word of mouth terhadap citra merek di benak konsumen sangat signifikan.

Citra Merek

Electronic
Word of
Mouth (X)

Niat beli
(Y)

v

Gambar 1. Kerangka Konseptual
Sumber: Data Diolah, 2018

Torlak et al. (2014) melakukan riset yang mengungkapkan electronic word
of mouth memiliki hubungan yang signifikan dan positif terhadap citra merek.
Serta Mohamad Ghadafi (2015) melakukan riset yang mengatakan bahwa
electronic word of mouth berpengaruh signifikan terhadap citra merek laptop
Acer di Surabaya. Penelitian yang dilakukan olenh Charo et al. (2015)
menyatakan bahwa electronic word of mouth memiliki pengaruh yang signifikan
dan positif terhadap citra merek terhadap para pencari informasi melalui media
online. Elseidi and Dina (2016) dalam penelitiannya mengungkapkan bahwa
electronic word of mouth berpengaruh positif terhadap brand image. Penelitian
yang dilakukan oleh Siswanto dan Junaedi (2017) mengatakan electronic word of
mouth berpengaruh signifikan terhadap citra merek pada Warunk Upnormal.
Berdasarkan penelitian terdahulu, dapat disusun hipotesis sebagai berikut:

Hi:  Electronic word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap citra
merek.
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Chatterjee (2001) mengungkapkan bahwa jenis pesan secara efektif dapat
mengurangi risiko dan ketidakpastian diakui oleh konsumen ketika membeli
produk atau jasa, sehingga niat pembelian mereka dan pengambilan keputusan
dapat lebih dipengaruhi. Chevalier dan Mayzlin (2006) meneliti efek dari
ulasan produk online pada penjualan dari dua toko buku online berdasarkan
data yang tersedia secara publik dari dua penjual buku online terkemuka. Hasil
penelitian mereka menunjukkan bahwa komunikasi online secara signifikan
mempengaruhi perilaku pembelian konsumen lain. Oleh karena itu, kata
electronic word of mouth mempengaruhi ulasan produk konsumen dan niat
pembelian mereka (Zhu & Zhang, 2010; Bambuer-Sachse & Mangold, 2011).
Cynthiadewi and Hatammimi (2014) menemukan bahwa electronic word of
mouth mempunyai pengaruh yang signifikan dan positif terhadap niat beli produk
13" Shoes. Penelitian yang dilakukan oleh Lidia dan Prabowo (2015)
menemukan bahwa electronic word of mouth mempengaruhi secara positif dan
signifikan terhadap niat beli baik secara simultan dan parsial. Penelitian yang
dilakukan oleh Sa’ait et al. (2016) mengungkapkan bahwa electronic word of
mouth mempunyai pengaruh yang kuat terhadap niat beli. Review produk di
internet sebelum membeli dan pertimbangan konsumen mengenai review adalah
aspek yang paling penting dari komunikasi WOM. Sedangkan penelitian yang di
lakukan oleh Shahrinaz et al. (2016) mengatakan bahwa e- WOM tidak
berpengaruh langsung terhadap niat beli. Berdasarkan penelitian terdahulu, dapat
disusun hipotesis sebagai berikut:

H2:  Electronic word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat
beli.
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Mendrofa (2012) juga mengatakan bahwa citra merek secara umum
memiliki pengaruh positif terhadap niat beli pada produk laptop merek HP di
Surabaya. Ini menunjukkan bahwa semakin positif citra merek maka semakin
tinggi intensi pembelian konsumen. Ruslim dan Andrew (2012) mengemukakan
bahwa brand image berpengaruh signifikan terhadap niat beli. Penelitian hal
yang sama dikemukakan oleh Shah et al. (2012) dan bahwa citra merek positif
signifikan terhadap niat beli. Wang and Tsai (2014) mengatakan bahwa citra
merek memang meningkatkan niat pembelian. Wahyuni dan Suparna (2014)
mengatakan bahwa citra merek berpengaruh positif terhadap niat beli produk tas
tiruan di Kota Denpasar. Mambu (2015) mengatakan bahwa citra merek memiliki
pengaruh pengaruh positif pada niat beli konsumen Blue Bird Taksi. Ismayanti
dan Santika (2017) menyatakan bahwa citra merek berpengaruh positif dan
signifikan terhadap niat beli. Berdasarkan penelitian terdahulu, dapat disusun
hipotesis sebagai berikut:

Ha: Citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli.

Jalilvand et al. (2012) yang menyatakan bahwa citra merek memiliki
pengaruh secara langsung terhadap niat beli dan juga pengaruh tidak langsung
dari electronic word of mouth terhadap niat beli itu sendiri. Hatane Semuel dkk
(2014) di dalam penelitiannya menyatakan bahwa terdapat pengaruh antara
electronic word of mouth terhadap citra merek dan niat beli. Zahra (2017) dalam
penelitiannya menemukan bahwa citra merek memediasi secara parsial hubungan
electronic word of mouth dan niat beli. Oleh karena itu penulis memakai variabel

citra merek sebagai variabel mediasi melihat dari hasil penelitian Siswanto dan
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Junaedi (2017) mengatakan electronic word of mouth memiliki pengaruh yang
sangat kuat terhadap niat beli maupun secara tidak langsung yang dimediasi oleh
citra merek pada konsumen Warunk Upnormal. Serta penelitian Iswara dan Jatra
(2017) menyatakan bahwa peran citra merek sebagai mediasi turut mempengaruhi
dan menentukan efektivitas dari electronic word of mouth dan niat beli.
Berdasarkan penelitian terdahulu, dapat disusun hipotesis sebagai berikut:

Ha: Citra Merek signifikan memediasi pengaruh electronic word of mouth
terhadap Niat Beli.

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian yang akan diteliti pada penelitian ini adalah jenis penelitian
kuantitatif dan penelitian asosiatif. Hal itu bisa terlihat dari desain penelitian yang
meneliti dan menjelaskan hubungan antara variabel electronic word of mouth
terhadap niat beli yang dimediasi oleh citra merek pada produk Yamaha Aerox.
Penelitian ini akan dilakukan di Kota Denpasar. Alasan kota ini dipilih karena
Kota Denpasar merupakan pusat terbesar perekonomian Provinsi Bali dan juga
merupakan ibu kota dari Provinsi Bali. Pada tahun 2015 kepadatan penduduk
Kota Denpasar sebesar 6891.5 juta jiwa (bali.bps.go.id diakses pada Tanggal 5
Oktober 2017). Kepadatan penduduk Kota Denpasar menjadi peluang bagi
produsen sepeda motor untuk memasarkan sepeda motornya karena tingkat
penggunaan sepeda motor di Kota Denpasar yang sangat tinggi.

Penelitian ini terdapat tiga jenis variabel yang akan dikaji, variabel-variabel
teersebut adalah 1) variabel eksogen yaitu electronic word of mouth (X), 2)
variabel mediasi yaitu citra merek (M) dan 3) variabel endogen yaitu niat beli ().

Mengacu pada definisi konseptual variabel penelitian yang telah dibahas dalam
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kajian pustaka, maka definisi operasional tiap variabel peneltian dapat dijabarkan
sebagai berikut. Thurau et al. (2004) berpendapat bahwa Electronic Word of
Mouth dapat diukur dengan beberapa indikator yaitu Venting negative feelings (
Melampiaskan perasaan negatif ), Social benefits ( Manfaat sosial ), Helping the
company ( Membantu perusahaan), Advice seeking ( Mencarikan saran).

Aaker (2000) dalam Ruslin dan Andrew (2012), mengemukakan bahwa
citra merek dapat diukur dengan beberapa indicator sebagai berikut Product
Atributes (Atribut produk), Consumer Benefit (Manfaat konsumen), Brand
Personality (Kepribadiaan merek), User Imagery (Citra pengguna). Karmela dan
Junaedi (2009), berpendapat bahwa niat beli dapat diukur dengan beberapa
indikator antara lain sebagai berikut Attention (menarik perhatian), Interest
(menimbulkan minat lebih dalam), Desire (keinginan untuk membeli)

Populasi dari penelitian ini adalah warga Kota Denpasar yang belum
pernah melakukan pembelian Yamaha Aerox. Penelitian ini akan menggunakan
multivariate dalam melakukan analisis, maka jumlah anggota sampel minimal 5
sampai 10 kali dari jumlah variabel yang diteliti (Sugiyono, 2015). Indikator yang
digunakan dalam penelitian ini berjumlah 11 indikator, maka banyaknya
responden yang digunakan dalam penelitian ini berada pada rentang 55 sampai
110 responden. Teknik penentuan sampel dalam penelitian ini yang digunakan
adalah non probability sampling dengan metode purposive sampling, yaitu sampel
ditentukan dengan pertimbangan tertentu berdasarkan kriteria tertentu sesuai
dengan permasalahan penelitian (Sugiyono, 2010:122). Kriteria penentuan sampel

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut. 1) Usia minimal 17 tahun, 2)
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Pendidikan terakhir minimal SMA/SMK sederajat, 3) Responden yang pernah
mengakses media elektronik untuk melihat review atau pernah mendengar info
tentang Yamaha Aerox dari media elektronik, 4) Responden yang belum pernah
membeli sepeda motor merek Yamaha Aerox, 5) Berdomisili di Kota Denpasar.

Metode pengumpulan data dalam penelitian ini melalui penyebaran
instrumen penelitian yaitu berupa kuisioner kepada responden secara langsung.
Peneliti melakukan penyebaran kuisoner dilakukan secara langsung dan dengan
bantuan media internet melalui google form. Kuisioner diberikan secara langsung
dengan tatap muka dengan responden dan melalui media internet yang digunakan
responden.

Skala penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah skala
Likert. Skala likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, persepsi
seseorang atau sekelompok orang mengenai fenomena sosial (Sugiyono, 2014:
132). Setiap indikator penelitian diukur dengan menggunakan skala Likert 1-5
poin skala dan drajat persetujuan dari sangat setuju sampai sangat tidak setuju.

Data kualitatif dalam penelitian ini adalah jawaban responden, jenis kelamin
responden dan pekerjaan responden. Data kuantitatif dalam penelitian adalah
jumlah-jumlah jenis produk sepeda motor matic, jumlah pengguna sepeda motor,
jumlah responden dan kepadatan penduduk.

Penelitian ini menggunakan metode statistik inferensial melalui teknik
analisis jalur (path analysis) untuk pengolahan data, dimana teknik ini digunakan
untuk memprediksi hubungan kausalitas antar variabel (model casual) yang telah

ditetapkan sebelumnya berdasarkan teori (Utama, 2016:159). Pengolahan data
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untuk analisis jalur (path analysis) ini akan dikerjakan dengan menggunakan
program SPSS for windows. Riduwan dan Kuncoro (2011:152) menyebutkan
langkah-langkah dalam menganalisis data dengan menggunakan path analysis
adalah sebagai berikut. 1) Langkah pertama analisis jalur adalah merumuskan
hipotesis dan model persamaan berdasarkan teori yang ada. 2) Membentuk
diagram koefisien jalur. 3) Menghitung koefisien jalur secara simultan
(keseluruhan). 4) Menghitung koefisien jalur secara individual. 5) Meringkas dan
menyimpulkan.

Uji Sobel adalah alat analisis untuk menguji signifikansi dari hubungan
tidak langsung antara variabel indenpenden dengan variabel dependen melalui
variabel mediasi. Suatu variabel dikatakan variabel mediasi jika variabel tersebut
ikut memengaruhi hubungan antara variabel bebas dan variabel terikat (Ghozali,
2011:223). Uji Sobel dikembangkan oleh Sobel (1982) yang dimana uji sobel
dapat dihitung dengan menggunakan bantuan software program Microsoft Excel
2010. Uji Sobel digunakan untuk menganalisis dan menguji signifikasi hubungan
tidak langsung antara variabel eksogen yaitu electronic word of mouth (X)
terhadap variabel endogen yaitu niat beli (Y) melalui variabel intervening yaitu
citra merek (M).

HASIL DAN PEMBAHASAN

Dilihat dari kriteria umur responden, responden dengan rentang umur 24
sampai 29 tahun mendominasi hasil sebaran kuisioner ini yaitu sebesar 38,2
persen yang menunjukkan bahwa mayoritas responden berada pada usia produktif

atau sedang bekerja maupun sedang menempuh jenjang perguruan tinggi atau
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pascasarjana. Pendidikan terakhir sarjana mendominasi hasil kuisioner yaitu
sebesar 50 persen. Responden yang bekerja PNS atau pegawai swasta
mendominasi hasil dari kuisioner ini yaitu sebesar 37,3 persen. Hasil uji validitas
instrumen penelitian menunjukkan bahwa seluruh indikator dalam variabel
electronic word of mouth, citra merek, dan niat beli memiliki nilai Pearson
Correlation yang lebih besar dari angka 0,30 sehingga seluruh indikator tersebut
dikatakan telah memenuhi syarat validitas data. Hasil uji reliabilitas instrumen
pada penelitian menunjukkan bahwa ketiga instrumen penelitian yaitu electronic
word of mouth, citra merek, dan niat beli memiliki koefisien cronbach’s alpha
yang lebih besar dari angka 0,60 sehingga pernyataan pada kuesioner dapat
dikatakan reliabel.

Hasil jawaban responden terhadap electronic word of mouth pada sepeda
motor merek Yamaha Aerox berada dalam kriteria baik. Secara rinci, dapat
diketahui semua indikator memiliki nilai rata-rata 4,34 yang berarti indikator-
indikator tersebut sudah dinilai sangat baik. Tingkat responden dengan jawaban
tertinggi dapat dilihat pada indikator membantu perusahaan dengan skor rata-rata
4,46 yang mana 57 responden menjawab setuju, 52 responden menjawab sangat
setuju, 1 responden menjawab netral dan tidak ditemukan responden yang
menjawab tidak setuju atau sangat tidak setuju. Skor rata-rata terendah didapat
dengan skor rata-rata 4,14 pada indikator melampiaskan perasaan negatif yang
mana 79 responden menyatakan setuju, 24 responden menjawab sangat setuju, 2

responden menyatakan tidak setuju dan 5 responden menjawab netral.
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Hasil jawaban responden terhadap citra merek pada sepeda motor merek
Yamaha Aerox berada dalam kriteria baik. Secara rinci, dapat diketahui semua
indikator memiliki nilai rata-rata 4,41 yang berarti indikator-indikator tersebut
sudah dinilai sangat baik. Tingkat responden dengan jawaban tertinggi dapat
dilihat pada indikator kepribadian merek dengan skor rata-rata 4,47 yang mana 56
responden menjawab setuju, 53 responden menjawab sangat setuju, 1 responden
menjawab netral dan tidak ditemukan responden yang menjawab tidak setuju atau
sangat tidak setuju. Skor rata-rata terendah didapat dengan skor rata-rata 4,30
pada indikator atribut produk yang mana 73 responden menyatakan setuju, 35
responden menjawab sangat setuju, 5 responden menjawab netral dan tidak
ditemukan responden yang menjawab tidak setuju atau sangat tidak setuju.

Hasil jawaban responden terhadap niat beli pada sepeda motor merek
Yamaha Aerox berada dalam kriteria baik. Secara rinci, dapat diketahui semua
indikator memiliki nilai rata-rata 4,41 yang berarti indikator-indikator tersebut
sudah dinilai sangat baik. Tingkat responden dengan jawaban tertinggi dapat
dilihat pada indikator keinginan untuk membeli dengan skor rata-rata 4,46 yang
mana 59 responden menjawab setuju, 50 responden menjawab sangat setuju, 1
responden menjawab netral dan tidak ditemukan responden yang menjawab tidak
setuju atau sangat tidak setuju. Skor rata-rata terendah didapat dengan skor rata-
rata 4,28 pada indikator menarik perhatian yang mana 79 responden menyatakan
setuju, 31 responden menjawab sangat setuju dan tidak ditemukan responden yang

menjawab netral, tidak setuju atau sangat tidak setuju.
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Perhitungan koefisien path dilakukan dengan menggunakan analisis regresi
melalui software IBM SPSS Statistics 24.0 memperoleh hasil yang ditunjukkan

pada Tabel 1 dan Tabel 2.

Tabel 1.
Hasil Analisis Jalur Persamaan Regresi 1
Model R Square Standardized Coefficients Sig.
Beta
Electronic Word of Mouth 0,282 0,531 0,000

Sumber : Data Diolah, 2018

Tabel 1 menunjukkan hasil analisis jalur substruktural 1, maka persamaan

strukturalnya adalah sebagai berikut:

M=0,531X+e¢e;

Tabel 2.
Hasil Analisis Jalur Persamaan Regresi 2
Standardized Coefficients

Model R Square Beta Sig.
Citra Merek 0,269 0,248 0,031
Niat Beli 0,446 0,000

Sumber : Data Diolah, 2018

Tabel 2 menunjukkan hasil analisis jalur substruktural 2, maka persamaan
strukturalnya adalah sebagai berikut:

Y =B2X 4t BaM F € e, (2)
Y =0,248 X + 0,446 M + e,

Berdasar model substruktur 1 serta substruktur 2, jadi bisa kita susun model
diagram jalur akhir. Didapatkan hasil pengaruh error (Pei) sebesar 0,847 dan
pengaruh error (Pe2) sebesar 0,855. Besar nilai determinan senilai jumlah 0,476
memiliki definisi bahwa sebesar 47,6 persen variasi niat beli dipengaruhi oleh

variasi electronic word of mouth dan citra merek, sedangkan sisanya sebesar 52,4
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persen dijelaskan oleh faktor lain yang tidak dimasukkan ke dalam model.
Berdasarkan hasil analisis pengaruh electronic word of mouth terhadap citra
merek, diperoleh hasil nilai Sig. t sebesar 0,000 dengan nilai koefisien beta 0,531.
Nilai Sig. t 0,000 < 0,05 mengindikasikan bahwa Ho ditolak sedangkan H;
diterima. Hasil ini memperlihatkan arti bahwa electronic word of mouth
berpengaruh positif dan signifikan terhadap citra merek.

Berdasarkan hasil analisis pengaruh electronic word of mouth terhadap niat
beli, diperoleh hasil nilai Sig. t sebesar 0,031 dengan nilai koefisien beta 0,248.
Nilai Sig. t 0,031 < 0,05 mengindikasikan bahwa Ho ditolak sedangkan H,
diterima. Hasil ini memperlihatkan arti bahwa electronic word of mouth
berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli.

Berdasarkan hasil analisis pengaruh citra merek terhadap niat beli, diperoleh
hasil nilai Sig. t sebesar 0,000 dengan nilai koefisien beta 0,446. Nilai Sig. t 0,000
< 0,05 mengindikasikan bahwa Ho ditolak sedangkan Hs diterima. Hasil ini
memperlihatkan arti bahwa citra merek berpengaruh positif dan signifikan
terhadap niat beli. Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dalam analisis data
dapat diketahui bahwa nilai sig. t sebesar 0,000 dengan nilai koefisien beta
sebesar 0,531. Nilai sig. t yang memperlihatkan nilai 0,000 < 0,05, maka dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara electronic word of

mouth terhadap citra merek.
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Citra Merek
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Electronic
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Niat Beli
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Gambar 2. Validasi Model Diagram Jalur Akhir
Sumber: Data Diolah, 2018

Berdasarkan Gambar 2 yaitu validasi model diagram jalur akhir, maka
selanjutnya dapat dihitung besarnya pengaruh langsung dan tidak langsung serta
pengaruh total antar variabel. Perhitungan pengaruh masing-masing antar variabel
dirangkum dalam Tabel 3.

Tabel 3.

Pengaruh Langsung dan Pengaruh Tidak Langsung serta Pengaruh Total
Antar Variabel

Pengaruh Pengaruh Pengaruh Tidak Langsung (melalui Pengaruh
Variabel Langsung Citra Merek) Total
X>M 0,531 - 0,531
X2>Y 0,248 0,237 0,485
M->Y 0,446 - 0,446

Sumber : Data Diolah, 2018

Berdasarkan Tabel 3 dapat disimpulkan bahwa variabel electronic word of
mouth memiliki pengaruh langsung terhadap niat beli dan pengaruh tidak
langsung melalui citra merek. Besarnya koefisien pengaruh tidak langsung dapat
dihitung dengan mengalikan koefisien jalur dari electronic word of mouth ke citra

merek dengan koefisien jalur dari citra merek ke niat beli sebesar (0,531) x
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(0,446) = 0,237. Hasil koefisien pengaruh tidak langsung lebih kecil dibandingkan
pengaruh langsung (0,237 < 0,248), sehingga dapat dikatakan bahwa variabel citra
merek adalah sebagai variabel mediasi dalam memediasi pengaruh variabel
electronic word of mouth tehadap variabel niat beli.

Uji Sobel adalah alat analisis untuk menguji signifikansi dari hubungan
tidak langsung antara variabel indenpenden dengan variabel dependen melalui
variabel mediasi. Pada penelitian ini uji sobel digunakan untuk mengetahui
pengaruh variabel citra merek dalam memediasi hubungan antara pengaruh
variabel electronic word of mouth dan niat beli pada produk sepeda motor merek
Yamaha Aerox. Uji Sobel dapat dirumuskan dengan menggunakan persamaan
sebagai berikut dan dihitung dengan menggunakan aplikasi Microsoft Excel 2010.
Nilai t hitung yang didapatkan selanjutnya dibandingkan dengan nilai t tabel yaitu
> 1,98 (dengan tingkat kepercayaan 95 persen). Jika hasil nilai t hitung lebih besar
dari t tabel, maka dapat disimpulkan terjadi pengaruh mediasi. Berdasarkan
perhitungan yang dilakukan didapatkan nilai t hitung sebesar 3,6968 yang artinya
lebih besar dari t tabel yaitu 1,98 (3,6968 > 1,98) dengan tingkat signifikansi
0,000 maka dapat dikatakan bahwa citra merek mampu memediasi pengaruh
electronic word of mouth terhadap niat beli.

Efek mediasi yang terjadi dapat digolongkan menjadi dua yaitu mediasi
penuh (full mediation) dan mediasi parsial (partial mediation). Jika pengaruh
variabel indenpenden secara langsung terhadap variabel dependen tidak signifikan
sedangkan secara tidak langsung atau melalui variabel mediasi signifikan, maka

dapat dikatakan sebagai mediasi penuh. Sedangkan, jika pengaruh variabel
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indenpenden secara langsung maupun tidak langsung adalah signifikan, maka
dapat dikatakan sebagai mediasi parsial.

Pada penelitian ini, pengaruh yang terjadi antara variabel indenpenden
yaitu electronic word of mouth terhadap variabel dependen yaitu niat beli
memperoleh hasil yang signifikan, begitu juga secara tidak langsung melalui
variabel mediasi yaitu citra merek. Oleh karena hasil yang didapatkan dari
perhitungan antar variabel pada penelitian ini menghasilkan hasil baik secara
langsung maupun tidak langsung/ melalui mediasi mendapatkan hasil yang
signifikan, maka hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa citra merek
berperan secara parsial (partial mediation) dalam memediasi pengaruh antara
electronic word of mouth dengan niat beli.

Hasil tersebut memperlihatkan bahwa semakin baik electronic word of
mouth yang didapatkan atau diterima maka akan meningkatkan citra merek di
mata konsumen pada produk sepeda motor merek Yamaha Aerox. Hasil dalam
penelitian ini didukung oleh hasil dari penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh
Torlak et al. (2014) mengungkapkan electronic word of mouth memiliki
hubungan yang signifikan dan positif terhadap citra merek. Selaras dengan
penelitian yang dilakukan oleh Charo et al. (2015) menyatakan bahwa electronic
word of mouth memiliki pengaruh yang signifikan dan positif terhadap citra
merek serta penelitian yang dilakukan oleh Siswanto dan Junaedi (2017)
mengatakan electronic word of mouth berpengaruh signifikan terhadap citra

merek.
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Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dalam analisis data dapat
diketahui bahwa nilai sig. t sebesar 0,000 dengan nilai koefisien beta sebesar
0,531. Nilai sig. t yang memperlihatkan nilai 0,000 < 0,05, maka dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara electronic word of
mouth terhadap citra merek. Hasil tersebut memperlihatkan bahwa semakin baik
electronic word of mouth yang didapatkan atau diterima maka akan meningkatkan
citra merek di mata konsumen pada produk sepeda motor merek Yamaha Aerox.
Hasil dalam penelitian ini didukung oleh hasil dari penelitian sebelumnya yang
dilakukan oleh Torlak et al. (2014) mengungkapkan electronic word of mouth
memiliki hubungan yang signifikan dan positif terhadap citra merek. Selaras
dengan penelitian yang dilakukan oleh Charo et al. (2015) menyatakan bahwa
electronic word of mouth memiliki pengaruh yang signifikan dan positif terhadap
citra merek serta penelitian yang dilakukan oleh Siswanto dan Junaedi (2017)
mengatakan electronic word of mouth berpengaruh signifikan terhadap citra
merek.

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dalam analisis data dapat
diketahui bahwa nilai sig. t sebesar 0,031 dengan nilai koefisien beta sebesar
0,248. Nilai sig. t yang memperlihatkan nilai 0,031 < 0,05, maka dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara electronic word of
mouth terhadap niat beli. Hasil tersebut memperlihatkan bahwa semakin baik
electronic word of mouth yang didapatkan atau diterima maka akan meningkatkan
niat beli konsumen pada produk sepeda motor merek Yamaha Aerox. Hasil dalam

penelitian ini didukung oleh hasil dari penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh
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Cynthiadewi and Hatammimi (2014) menemukan bahwa electronic word of
mouth mempunyai pengaruh yang signifikan dan positif terhadap niat beli.
Selaras dengan penelitian yang dilakukan oleh Sa’ait et al (2016)
mengungkapkan bahwa electronic word of mouth mempunyai pengaruh yang
kuat terhadap niat beli serta penelitian yang dilakukan oleh Lidia dan Prabowo
(2015) menemukan bahwa electronic word of mouth mempengaruhi secara
positif dan signifikan terhadap niat beli.

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dalam analisis data dapat
diketahui bahwa nilai sig. t sebesar 0,000 dengan nilai koefisien beta sebesar
0,446. Nilai sig. t yang memperlihatkan nilai 0,000 < 0,05, maka dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara citra merek terhadap
niat beli. Hasil tersebut memperlihatkan bahwa semakin baik citra merek yang
dimiliki maka akan meningkatkan niat beli konsumen pada produk sepeda motor
merek Yamaha Aerox. Hasil dalam penelitian ini didukung oleh hasil dari
penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Wahyuni dan Suparna (2014)
mengatakan bahwa citra merek berpengaruh positif terhadap niat beli. Selaras
dengan penelitian yang dilakukan oleh Wang and Tsai (2014) mengatakan bahwa
citra merek memang meningkatkan niat pembelian serta penelitian yang dilakukan
oleh Ismayanti dan Santika (2017) menyatakan bahwa citra merek berpengaruh
positif dan signifikan terhadap niat beli.

Berdasarkan hasil yang diperoleh melalui uji sobel dapat diketahui bahwa
untuk signifikasi tidak langsung pengaruh electronic word of mouth terhadap niat

beli melalui citra merek mendapatkan t hitung yakni sebesar 3,6968 lebih besar
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dari t tabel yakni sebesar 1,9824. Hasil tersebut menyatakan bahwa variabel citra
merek dinilai secara signifikan memediasi parsial pengaruh antara variabel
electronic word of mouth terhadap variabel niat beli konsumen pada sepeda motor
merek Yamaha Aerox. Hasil dalam penelitian ini didukung oleh hasil dari
penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Zahra (2017) dalam penelitiannya
menemukan bahwa citra merek memediasi secara parsial hubungan electronic
word of mouth dan niat beli. Selaras dengan penelitian yang dilakukan oleh Mita
Siswanto dan MF. Shellyana Junaedi (2017) mengatakan electronic word of
mouth memiliki pengaruh yang sangat kuat terhadap niat beli maupun secara tidak
langsung yang dimediasi oleh citra merek serta penelitian yang dilakukan oleh
penelitian Iswara dan Jatra (2017) menyatakan bahwa peran citra merek sebagai
mediasi turut mempengaruhi dan menentukan efektivitas dari electronic word of
mouth dan niat beli.

Berdasarkan hasil dari penelitian terdapat beberapa implikasi penelitian
yang dapat dijelaskan sebagai berikut: 1) Electronic word of mouth secara positif
dan signifikan berpengaruh terhadap niat beli. Hasil uji data deskripsi penelitian
ini memperlihatkan bahwa indikator membantu perusahaan memiliki rata-rata
tertinggi yang artinya dengan meningkatkan kualitas produk maka ulasan-ulasan
positif akan didapatkan oleh perusahaan sehingga sangat membantu perusahan
dalam meningkatkan niat beli pada produk sepeda motor merek Yamaha Aerox.
2) Citra merek secara positif dan signifikan berpengaruh terhadap niat beli. Hasil
uji data deskripsi penelitian ini memperlihatkan bahwa indikator kepribadian

merek memiliki rata-rata tertinggi yang artinya manajemen Yamaha harus lebih
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memperhatikan bagaimana cara membentuk kepribadian merek pada produknya
sehingga meningkatkan niat beli pada produk sepeda motor merek Yamaha
Aerox. 3) Citra merek terbukti secara signifikan berpengaruh memediasi parsial
terhadap electronic word of mouth dengan niat beli. Hasil uji sobel mendapatkan
hasil sebesar 3,6968 yang artinya memenuhi syarat untuk memediasi. Manajemen
Yamaha harus memaksimalkan kekuatan citra mereknya pada lingkungan
konsumen karena dengan mempunyai citra merek yang kuat sehingga akan
mendapatkan ulasan yang positif di media elektronik maka akan menimbulkan
niat beli konsumen pada produk sepeda motor merek Yamaha Aerox.
SIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil analisis data serta pembahasan mengenai pengaruh
masing-masing variabel yang telah dipaparkan, maka dapat ditarik kesimpulan
sebagai berikut: 1) Variabel electronic word of mouth berpengaruh positif dan
signifikan terhadap citra merek pada Yamaha Aerox. Hasil tersebut membuktikan
bahwa apabila semakin baik electronic word of mouth yang didapatkan oleh
Yamaha Aerox maka akan menimbulkan citra merek yang baik pula pada benak
konsumen sehingga mendorong untuk melakukan pembelian. 2)Variabel
electronic word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli
pada Yamaha Aerox. Hasil tersebut membuktikan bahwa apabila semakin baik
electronic word of mouth yang didapatkan oleh Yamaha Aerox maka akan
semakin meningkatkan niat beli konsumen untuk melakukan pembelian. 3)
Variabel citra merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli pada

Yamaha Aerox. Hasil tersebut membuktikan bahwa apabila semakin baik citra
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merek yang terbentuk pada benak konsumen terhadap Yamaha Aerox maka akan
meningkatkan niat beli konsumen untuk melakukan pembelian. 4) Variabel citra
merek berpengaruh positif dan signifikan dalam memediasi parsial pengaruh
electronic word of mouth terhadap niat beli pada Yamaha Aerox. Hasil tersebut
membuktikan bahwa citra merek mampu menjadi perantara antara electronic
word of mouth yang akan meningkatkan niat beli konsumen.

Saran yang dapat diberikan berdasarkan hasil analisis dan pembahasan
adalah sebagai berikut. 1) Manajemen Yamaha hendaknya lebih memperhatikan
indikator electronic word of mouth yaitu melampiaskan perasaan negatif untuk
ditingkatkan di kalangan masyarakat karena indikator melampiaskan perasaan
negatif memiliki arti memberikan kritik-kritik yang dapat dimanfaatkan oleh
Yamaha untuk mengetahui kelemahan produknya. Hal tersebut akan membantu
pihak Yamaha dalam menyempurnakan produknya dan mendorong munculnya
electronic word of mouth yang positif terhadap produk sepeda motor Yamaha
Aerox. 2) Manajemen Yamaha hendaknya lebih memperhatikan indikator citra
merek yaitu atribut produk untuk ditingkatkan di kalangan masyarakat karena
indikator atribut produk berfungsi sebagai sumber informasi bagi konsumen
tentang spesifikasi dan kelebihan produk. Hal ini berguna untuk menarik minat
konsumen dan meningkatkan niat beli konsumen pada produk sepeda motor
Yamaha Aerox. 3) Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan untuk melakukan
penelitian dengan cakupan yang lebih luas, menambah variabel-variabel lain di
luar penelitian ini, serta diharapkan mampu menambah referensi atau sumber

yang lebih banyak terhadap variabel yang akan diteliti.
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