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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Digital Marketing dan Word of Mouth 

terhadap Minat Beli Konsumen pada Toko Material SF ABADI. Penelitian ini menggunakan 

pendekatan kuantitatif dengan metode survei. Data dikumpulkan melalui penyebaran kuesioner 

kepada 75 responden yang merupakan konsumen Toko Material SF ABADI. Teknik analisis 

data yang digunakan adalah regresi linier berganda dengan bantuan aplikasi SPSS, yang 

meliputi uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, uji t (parsial), dan uji F (simultan). 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara simultan variabel Digital Marketing dan Word of 

Mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen. Hal ini dibuktikan 

dengan nilai F hitung sebesar 98,184 lebih besar dari F tabel sebesar 3,12 dan nilai signifikansi 

0,000 lebih kecil dari 0,05. Namun, secara parsial hasil uji t menunjukkan bahwa Digital 

Marketing tidak berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Konsumen dengan nilai t hitung 

sebesar 1,334 lebih kecil dari t tabel sebesar 1,993 dan nilai signifikansi 0,186 lebih besar dari 

0,05. Sebaliknya, variabel Word of Mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat 

Beli Konsumen dengan nilai t hitung sebesar 9,202 lebih besar dari t tabel sebesar 1,993 serta 

nilai signifikansi 0,000 lebih kecil dari 0,05. 

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa Word of Mouth merupakan variabel 

yang paling dominan dalam mempengaruhi Minat Beli Konsumen pada Toko Material SF 

ABADI. Sementara itu, Digital Marketing belum memberikan pengaruh signifikan secara 

langsung terhadap Minat Beli Konsumen. Oleh karena itu, pihak Toko Material SF ABADI 

disarankan untuk lebih meningkatkan kualitas pelayanan dan kepuasan konsumen guna 

mendorong Word of Mouth yang positif, serta mengevaluasi dan mengembangkan strategi 

Digital Marketing agar lebih efektif dalam menarik minat beli konsumen. 

 

Kata Kunci: Digital Marketing, Word of Mouth, Minat Beli Konsumen 

. 

 

Abstract 

This study aims to analyze the influence of digital marketing and word of mouth on consumer 

purchase intention at the SF ABADI Material Store. This study used a quantitative approach 

with a survey method. Data were collected by distributing questionnaires to 75 respondents, 

who were consumers of the SF ABADI Material Store. The data analysis technique used was 

multiple linear regression with the help of SPSS, which included validity tests, reliability tests, 

classical assumption tests, partial t-tests, and simultaneous F-tests. 

The results showed that digital marketing and word of mouth simultaneously had a positive 

and significant effect on consumer purchase intention. This is evidenced by the calculated F-

value of 98.184, which is greater than the F-table value of 3.12, and a significance value of 
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0.000, which is less than 0.05. However, the partial t-test results indicated that digital 

marketing did not have a significant effect on consumer purchase intention, with a calculated 

t-value of 1.334, which is less than the t-table value of 1.993, and a significance value of 0.186, 

which is greater than 0.05. Conversely, the Word of Mouth variable has a positive and 

significant effect on Consumer Purchase Intention, with a calculated t-value of 9.202, greater 

than the t-table of 1.993, and a significance value of 0.000, less than 0.05. 

Based on the research results, it can be concluded that Word of Mouth is the most dominant 

variable influencing Consumer Purchase Intention at the SF ABADI Material Store. 

Meanwhile, Digital Marketing has not had a direct, significant effect on Consumer Purchase 

Intention. Therefore, the SF ABADI Material Store is advised to further improve service quality 

and customer satisfaction to encourage positive Word of Mouth, as well as evaluate and 

develop digital marketing strategies to be more effective in attracting consumer purchase 

interest. 

 

Keywords: Digital Marketing, Word of Mouth, Consumer Purchase Intention 

 

Pendahuluan 

Perkembangan teknologi digital yang semakin pesat pada era transformasi digital saat ini telah 

membawa perubahan signifikan dalam bidang teknologi informasi dan komunikasi, khususnya 

dalam cara konsumen berinteraksi dengan pasar (Rahmah et al., 2022; Rahman et al., 2025; 

Rahman, 2022). Kemajuan tersebut mendorong terciptanya ekosistem bisnis yang lebih 

dinamis, terbuka, dan berbasis teknologi, di mana konsumen dapat dengan mudah mengakses 

informasi produk dan layanan kapan saja dan di mana saja melalui internet dan perangkat 

digital (Rahman et al., 2023; Rahman et al., 2022; Rahman, Tzauri, et al., 2025). Kondisi ini 

turut mendorong pertumbuhan berbagai platform e-commerce seperti Shopee, Tokopedia, 

Lazada, dan Bukalapak, serta perkembangan tren social commerce yang mengintegrasikan 

aktivitas hiburan dan transaksi jual beli dalam satu platform, seperti Facebook, Instagram, dan 

TikTok. Kehadiran platform-platform tersebut memberikan kemudahan dan kenyamanan lebih 

bagi konsumen tanpa harus datang langsung ke lokasi penjual (Chan et al., 2023). 

Dalam konteks tersebut, digital marketing menjadi salah satu strategi pemasaran yang semakin 

banyak diterapkan oleh pelaku usaha. Digital marketing merupakan aktivitas promosi produk 

atau jasa melalui saluran digital yang mencakup pemasaran media sosial, optimasi mesin 

pencari, pemasaran melalui email, serta iklan berbayar pada platform digital (Rahman et al., 

2025; Rahman, Gymnastiar, et al., 2025; Sahal et al., 2024). Keunggulan utama digital 

marketing terletak pada kemampuannya dalam menjangkau konsumen secara luas, interaktif, 

serta terukur secara real-time. Perkembangannya juga mengarah pada pendekatan yang lebih 

spesifik, seperti content marketing dan data-driven marketing, yang didukung oleh 

pemanfaatan kecerdasan buatan dan otomatisasi pemasaran untuk memahami perilaku 

konsumen secara lebih personal dan efektif (Mukarromah et al., 2023; Rahman, Pratikto, et al., 

2024; Rahman, Lestari, Nurfaizah, et al., 2025). 

Meskipun digital marketing semakin dominan, strategi word of mouth (WOM) tetap memiliki 

peran penting dalam memengaruhi keputusan pembelian konsumen. WOM merupakan bentuk 

komunikasi antarindividu berupa rekomendasi atau pengalaman pribadi terkait suatu produk 

atau jasa yang dianggap lebih kredibel karena berasal dari pengalaman nyata konsumen 

(Darmawan et al., 2025; Kozaly et al., 2024; Zahid et al., 2024). Beberapa penelitian 

menunjukkan bahwa WOM berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, terutama 

ketika didukung oleh citra merek, kepuasan, dan loyalitas pelanggan (Bancin, 2021; Widagdo 

& Yanuar, 2021). Selain itu, WOM juga terbukti efektif dalam mendukung pemasaran usaha 

kecil dan menengah, termasuk pada sektor lokal (Tando & Oktavianti, 2021). 
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Toko Material SF ABADI yang berlokasi di Desa Bujur Barat, Kecamatan Batu Marmar, 

Kabupaten Pamekasan, merupakan salah satu usaha lokal yang bergerak di bidang penyediaan 

material bangunan. Di tengah persaingan usaha yang semakin kompetitif dan perubahan 

perilaku konsumen menuju digital, Toko SF ABADI menghadapi tantangan untuk 

meningkatkan minat beli konsumen. Pemanfaatan digital marketing yang dikombinasikan 

dengan kekuatan WOM berpotensi menjadi strategi pemasaran yang efektif, namun sejauh 

mana kedua faktor tersebut memengaruhi minat beli konsumen masih perlu dikaji secara 

empiris (Jannah, et al, 2023; Rahman et al., 2022). 

Perubahan perilaku konsumen akibat perkembangan teknologi digital juga berdampak pada 

cara konsumen dalam mencari, membandingkan, dan memutuskan pembelian suatu produk 

atau jasa (Rahman, Wahyuni, Afriliana, et al., 2025; Rahman, Wahyuni, Saadah, et al., 2025; 

Rahman, Yuliatin, Ananda W, et al., 2025). Konsumen saat ini cenderung lebih selektif dan 

kritis, dengan memanfaatkan berbagai sumber informasi digital sebelum melakukan 

pembelian. Minat beli konsumen tidak hanya dipengaruhi oleh harga dan kualitas produk, 

tetapi juga oleh kemudahan akses informasi, kepercayaan terhadap penjual, serta rekomendasi 

dari konsumen lain (Rahman, Sudarmiatin, et al., 2023; Sulistiyawati & Widayani, 2020). Oleh 

karena itu, pelaku usaha dituntut untuk mampu memahami faktor-faktor yang memengaruhi 

minat beli agar dapat merancang strategi pemasaran yang tepat sasaran dan berkelanjutan 

(Mubayyanah et al., 2021). 

Dalam konteks usaha material bangunan, karakteristik konsumen memiliki keunikan tersendiri. 

Produk material bangunan umumnya memiliki nilai pembelian yang relatif besar dan 

digunakan untuk jangka panjang, sehingga konsumen cenderung berhati-hati dalam 

menentukan pilihan (Herwianti et al., 2019). Rekomendasi dari keluarga, kerabat, atau rekan 

kerja menjadi pertimbangan utama karena dianggap lebih terpercaya dibandingkan promosi 

komersial. Namun demikian, seiring meningkatnya penetrasi internet hingga ke wilayah 

pedesaan, konsumen juga mulai memanfaatkan media digital untuk mencari informasi harga, 

kualitas produk, dan reputasi toko sebelum melakukan pembelian (Rahman, Sa’adah, et al., 

2024; Ramin et al., 2024). 

Toko Material SF ABADI sebagai usaha lokal memiliki peluang besar untuk memanfaatkan 

digital marketing sebagai sarana memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan daya saing. 

Akan tetapi, efektivitas digital marketing pada usaha lokal, khususnya di sektor material 

bangunan, belum tentu memberikan dampak yang sama seperti pada sektor ritel modern atau 

e-commerce (Aziz, 2022). Di sisi lain, kekuatan word of mouth yang bersumber dari kepuasan 

dan pengalaman konsumen selama bertransaksi masih menjadi aset utama bagi 

keberlangsungan usaha lokal. Berdasarkan kondisi tersebut, diperlukan kajian ilmiah untuk 

mengetahui sejauh mana pengaruh digital marketing dan word of mouth terhadap minat beli 

konsumen pada Toko Material SF ABADI (Firdausya & Ompusunggu, 2023; Nurlatipah et al., 

2023; Rahayu et al., 2025). Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi teoritis 

dalam pengembangan ilmu pemasaran serta memberikan rekomendasi praktis bagi pelaku 

usaha lokal dalam merumuskan strategi pemasaran yang efektif sesuai dengan karakteristik 

konsumennya. 

Berbagai penelitian terdahulu telah membuktikan bahwa digital marketing dan word of mouth 

(WOM) memiliki pengaruh terhadap minat beli maupun keputusan pembelian konsumen. 

menegaskan bahwa citra merek dan WOM berperan penting dalam mendorong keputusan 

pembelian. Selanjutnya, Widagdo dan Yanuar (2021) menemukan bahwa kepuasan dan 

loyalitas pelanggan berkontribusi terhadap terbentuknya WOM positif, yang pada akhirnya 

memengaruhi perilaku konsumen. Penelitian lain oleh Tando dan Oktavianti (2021) juga 

menunjukkan bahwa WOM efektif diterapkan pada usaha kecil dan menengah, khususnya pada 

sektor industri kreatif dan fashion lokal. Namun demikian, sebagian besar penelitian tersebut 

masih berfokus pada sektor industri tertentu, seperti produk fashion, jasa, atau bisnis berbasis 
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digital murni, serta dilakukan pada wilayah perkotaan dengan tingkat adopsi teknologi yang 

relatif tinggi. Penelitian yang mengkaji pengaruh digital marketing dan WOM secara simultan 

pada sektor usaha tradisional, khususnya toko material bangunan yang beroperasi di wilayah 

pedesaan atau semi-perdesaan, masih sangat terbatas. Padahal, karakteristik konsumen pada 

sektor ini cenderung berbeda, baik dari sisi kebutuhan, perilaku pembelian, maupun tingkat 

pemanfaatan media digital (Abdurohim et al., 2024; Piotrowska & Piotrowski, 2025; Rahman, 

Sa’adah, et al., 2024). 

Selain itu, terdapat perbedaan temuan empiris terkait efektivitas digital marketing terhadap 

minat beli konsumen. Beberapa penelitian menunjukkan pengaruh signifikan, sementara 

penelitian lain menemukan bahwa digital marketing belum tentu berpengaruh secara langsung, 

terutama pada usaha kecil dengan basis pelanggan lokal yang masih mengandalkan hubungan 

personal dan rekomendasi langsung. Kondisi ini menunjukkan adanya inkonsistensi hasil 

penelitian yang membuka ruang untuk dilakukan pengujian lebih lanjut. Berdasarkan celah 

penelitian tersebut, diperlukan penelitian yang secara khusus mengkaji pengaruh digital 

marketing dan WOM terhadap minat beli konsumen pada usaha lokal sektor bahan bangunan. 

Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan pada Toko Material SF ABADI di Desa Bujur Barat, 

Kabupaten Pamekasan, guna memberikan bukti empiris baru serta memperkaya literatur 

pemasaran, khususnya dalam konteks usaha kecil di daerah non-perkotaan. 

 

Landasaran Teori 

Digital Marketing 

Digital marketing merupakan aktivitas pemasaran yang memanfaatkan teknologi digital dan 

internet untuk mempromosikan produk atau jasa serta membangun komunikasi dengan 

konsumen secara efektif. Kotler dan Keller (2016) menyatakan bahwa digital marketing 

memungkinkan perusahaan menjangkau konsumen secara lebih luas, interaktif, dan terukur 

dibandingkan pemasaran konvensional. Strategi ini mencakup penggunaan media sosial, 

website, optimasi mesin pencari, serta iklan digital berbayar yang bertujuan meningkatkan 

visibilitas dan daya tarik produk. Bagi usaha kecil dan menengah, digital marketing menjadi 

sarana strategis untuk memperkenalkan produk, menyampaikan informasi secara cepat, serta 

membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen. Informasi yang mudah diakses dan 

konten promosi yang menarik dapat membentuk persepsi positif konsumen yang pada akhirnya 

mendorong minat beli (Rahman et al., 2020; Rahman, Handayati, et al., 2023; Sultan & Sultan, 

2020). 

Word of Mouth (WOM) 

Word of Mouth (WOM) merupakan komunikasi antarindividu berupa rekomendasi atau 

pengalaman pribadi mengenai suatu produk atau jasa. Menurut Sernovitz (2012), WOM terjadi 

ketika konsumen secara sukarela membagikan pengalaman mereka kepada orang lain, baik 

secara langsung maupun melalui media sosial. WOM dinilai lebih kredibel karena bersumber 

dari pengalaman nyata konsumen, sehingga memiliki pengaruh kuat terhadap sikap dan 

perilaku pembelian. Dalam konteks usaha lokal, WOM berperan penting karena didukung oleh 

kedekatan sosial dan kepercayaan antar konsumen. Rekomendasi positif dari pelanggan yang 

puas dapat meningkatkan kepercayaan calon konsumen dan memperkuat minat beli (Rahman 

et al., 2023; Rahman, Gymnastiar, & Safari, 2025b). 

Minat Beli Konsumen 

Minat beli merupakan kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian terhadap suatu 

produk atau jasa. Menurut Ferdinand (2014), minat beli mencerminkan keinginan dan 

ketertarikan konsumen sebelum mengambil keputusan pembelian. Minat beli dipengaruhi oleh 

informasi produk, pengalaman konsumen, serta rekomendasi dari pihak lain. Dalam penelitian 

ini, minat beli dipandang sebagai hasil dari strategi pemasaran digital dan pengaruh WOM. 

Informasi yang disampaikan melalui media digital serta rekomendasi positif dari konsumen 
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lain diyakini mampu meningkatkan ketertarikan dan keinginan konsumen untuk melakukan 

pembelian (Aisyah et al., 2021; Anas, 2025). 

 

Metode Penelitian 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode asosiatif, yang bertujuan 

untuk menganalisis pengaruh digital marketing dan word of mouth terhadap minat beli 

konsumen (Rahman et al., 2025; Rahman & Pratikto, 2022). Penelitian dilakukan pada Toko 

Material SF ABADI yang berlokasi di Desa Bujur Barat, Kecamatan Batu Marmar, Kabupaten 

Pamekasan. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen Toko Material SF ABADI. 

Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling dengan kriteria responden 

yaitu konsumen yang pernah melakukan pembelian di Toko Material SF ABADI. Jumlah 

sampel yang digunakan sebanyak 75 responden, yang dinilai telah memenuhi jumlah minimum 

untuk analisis regresi linier berganda. 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri atas data primer dan data sekunder. Data 

primer diperoleh melalui penyebaran kuesioner kepada responden, sedangkan data sekunder 

diperoleh dari buku, jurnal ilmiah, dan sumber lain yang relevan dengan topik penelitian. 

Instrumen penelitian disusun menggunakan skala Likert lima poin, mulai dari sangat tidak 

setuju (1) hingga sangat setuju (5). Variabel independen dalam penelitian ini adalah digital 

marketing (X1) dan word of mouth (X2), sedangkan variabel dependen adalah minat beli 

konsumen (Y). Digital marketing diukur melalui indikator penggunaan media digital, kejelasan 

informasi produk, daya tarik konten promosi, kemudahan interaksi, dan konsistensi promosi 

(Effendy & Sunarsi, 2020; Mulyadi et al., 2022). Word of mouth diukur melalui indikator 

rekomendasi konsumen, pembicaraan positif, tingkat kepercayaan, dan pengalaman pribadi. 

Minat beli konsumen diukur melalui minat transaksional, minat preferensial, minat referensial, 

dan minat eksploratif. Analisis data dilakukan dengan bantuan program SPSS versi 16.0. 

Tahapan analisis meliputi uji validitas dan reliabilitas instrumen, analisis regresi linier 

berganda, uji t untuk mengetahui pengaruh parsial, uji F untuk mengetahui pengaruh simultan, 

serta koefisien determinasi (R²) untuk mengukur besarnya kontribusi variabel independen 

terhadap variabel dependen (Diantara et al., 2025). 

 

Hasil dan Pembahasan 
Data penelitian diperoleh dari 75 responden yang merupakan konsumen Toko Material SF ABADI. 

Seluruh kuesioner yang telah terkumpul kemudian ditabulasi dan diklasifikasikan berdasarkan 

karakteristik responden yang meliputi usia, jenis kelamin, alamat, dan nomor telepon. Hasil tabulasi 

disajikan dalam bentuk distribusi frekuensi dan persentase untuk memberikan gambaran mengenai 

profil responden penelitian. Penyajian karakteristik responden ini bertujuan untuk menunjukkan 

keterwakilan sampel serta memberikan konteks demografis terhadap hasil analisis selanjutnya. 

Uji validitas dilakukan untuk memastikan bahwa setiap item pernyataan dalam kuesioner mampu 

mengukur variabel penelitian secara tepat. Pengujian validitas menggunakan teknik korelasi Pearson 

Product Moment dengan bantuan perangkat lunak SPSS versi 16.0. Uji ini dilakukan dengan 

mengkorelasikan skor masing-masing item dengan skor total variabel yang bersangkutan. Menurut 

Sugiyono (2022), suatu instrumen dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang seharusnya 

diukur. Kriteria pengambilan keputusan dalam uji validitas adalah dengan membandingkan nilai r 

hitung dengan nilai r tabel pada tingkat signifikansi 5 persen. Item pernyataan dinyatakan valid apabila 

nilai r hitung lebih besar daripada r tabel, yang menunjukkan adanya hubungan signifikan antara item 

dengan konstruk yang diukur. Sebaliknya, apabila nilai r hitung lebih kecil daripada r tabel, maka item 

pernyataan dinyatakan tidak valid dan tidak digunakan dalam analisis lanjutan. 

Hasil pengujian menunjukkan bahwa seluruh item pernyataan yang digunakan dalam penelitian ini 

memiliki nilai r hitung lebih besar dari r tabel, sehingga dapat disimpulkan bahwa instrumen penelitian 

telah memenuhi kriteria validitas dan layak digunakan untuk pengujian hipotesis. 
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Tabel 1.1 Hasil Perhitungan Uji Validitas variabel 
No Variabel R hitung R tabel Keterangan 

1 X1.1 0.766 

 

 

0.227 

Valid 

2 X1.2 0.806 Valid 

3 X1.3 0.711 Valid 

4 X1.4 0.708 Valid 

5 X1.5 0.571 Valid 

6 X1.6 0.768 Valid 

7 X2.1 0.877 Valid 

8 X2.2 0.877 Valid 

9 X2.3 0.814 Valid 

10 Y1 0.827 Valid 

11 Y2 0.807 Valid 

12 Y3 0.823 Valid 

13 Y4 0.812 Valid 

14 Y5 0.902 Valid 

15 Y6 0.872 Valid 

Sumber: Data diolah peneliti 2025 

 

Berdasarkan hasil uji validitas yang dilakukan menggunakan teknik Pearson Product Moment dengan 

nilai r tabel sebesar 0,227, seluruh item pernyataan pada variabel Digital Marketing (X1), Word of 

Mouth (X2), dan Minat Beli Konsumen (Y) menunjukkan nilai r hitung lebih besar daripada r tabel. 

Untuk variabel X1, keenam indikator (X1.1–X1.6) valid; untuk variabel X2, ketiga indikator (X2.1–

X2.3) valid; dan untuk variabel Y, keenam indikator (Y1–Y6) valid. Dengan demikian, semua item 

pernyataan dinyatakan valid dan layak digunakan sebagai instrumen pengukuran dalam penelitian ini. 
Uji Reabilitas digunakan untuk mengetahui konsistensi jawaban responden atas kuesioner yang 

diberikan. Pengujian reliabilitas pada penelitian ini dilakukan menggunakan hitungan besaran 

nilai Cronbach’s Alpha dari masing-masing variabel yang diuji. Suatu variabel dikatakan 

reliabel (handal) jika memiliki Cronbach’s Alpha > 0,60 (Sugiyono, 2022:191). Berikut adalah 

hasil uji reabilitas menggunakan software SPSS versi 16.0. 

 

Tabel 1.2 Hasil Uji Reliabilitas 
Hasil Uji Reliability Variabel (X) dan Variabel (Y) 

N Of Items Keterangan 
Variabel Cronbach Alpha 

Digital Maketing (X1) 0.795 6 Reliabel 

Word Of Mouth (X2) 0.813 3 Reliabel 

Minat Beli Konsumen (Y) 0.916 6 Reliabel 

Sumber: Data diolah peneliti 2025 

 

Berdasarkan hasil uji reliabilitas menggunakan Cronbach’s Alpha, seluruh variabel penelitian 

memiliki nilai Cronbach’s Alpha di atas 0,70. Variabel Digital Marketing (X1) dengan 6 item memiliki 

nilai 0,795, variabel Word of Mouth (X2) dengan 3 item memiliki nilai 0,813, dan variabel Minat Beli 

Konsumen (Y) dengan 6 item memiliki nilai 0,916. Hal ini menunjukkan bahwa semua variabel reliabel 

dan konsisten digunakan sebagai instrumen pengukuran dalam penelitian. 

Uji analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui berapa besar pola hubungan 

atau pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen. Berikut adalah tabel hasil 

analisis regresi linier berganda dari data yang telah dikumpulkan: 

 

Tabel 1.3 Hasil Uji Regresi Linier berganda 

Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 

t Sig. 
B Std. Error Beta 
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1 (Constant) 4.533 1.650  2.747 .008 

digital marketing .125 .093 .112 1.334 .186 

word of mouth 1.415 .154 .774 9.202 .000 

a. Dependent Variabel: minat beli konsumen 

Sumber: Data diolah peneliti 2025 

Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda, pengaruh parsial masing-masing variabel 

independen terhadap minat beli konsumen dapat dijelaskan melalui uji t dan nilai 

signifikansinya. Variabel Digital Marketing (X1) memiliki koefisien B sebesar 0,125 dengan 

nilai t = 1,334 dan p = 0,186 (>0,05), yang menunjukkan bahwa digital marketing tidak 

berpengaruh signifikan secara parsial terhadap minat beli konsumen. Sebaliknya, variabel 

Word of Mouth (X2) memiliki koefisien B sebesar 1,415 dengan nilai t = 9,202 dan p = 0,000 

(<0,05), sehingga berpengaruh signifikan secara parsial terhadap minat beli konsumen. 

Konstanta regresi sebesar 4,533 dengan p = 0,008 menunjukkan bahwa apabila kedua variabel 

independen bernilai nol, minat beli konsumen tetap berada pada nilai positif sebesar 4,533. 

Dengan demikian, dari uji parsial dapat disimpulkan bahwa Word of Mouth memiliki pengaruh 

yang lebih dominan terhadap minat beli konsumen dibandingkan Digital Marketing pada Toko 

Material SF ABADI sehingga model persamaan regresi yang diperoleh dalam penelitian ini 

adalah sebagai berikut: 

Y = 4.533+ 0.125 X1 + 1.415 X2 + e 

Dimana: 

Y = Minat Beli Konsumen (dependent variable) 

X₁ = Digital Marketing X₂ = Word of Mouth 

4,533 = konstanta (nilai Y jika X₁ dan X₂ = 0) 

Interpretasi Koefisien Regresi Linear 

 

Menurut Sugiyono (2018:208) Uji ini digunakan untuk mengujikan apakah kedua variable 

independen secara simultan atau bersama-sama mempunyai pengaruh secara signifikan 

terhadap variable dependen. Dengan nilai a = 0,05 dan pengambilan keputusan. jika F hitung 

< F tabel maka variabel bebas tidak berpengaruh terhadap variabel terikat  jika Fhitung > Ftabel 

maka variabel bebas berpengaruh pada variabel terikat. 

 

Tabel 1.4 Hasil Uji F 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1005.041 2 502.521 98.184 .000a 

Residual 368.505 72 5.118   

Total 1373.547 74    

Sumber: Data diolah peneliti 2025 

 
Berdasarkan hasil uji simultan (Uji F), nilai F hitung sebesar 98,184 dengan signifikansi 0,000 (<0,05). 

Hal ini menunjukkan bahwa secara simultan variabel Digital Marketing (X1) dan Word of Mouth (X2) 

berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli Konsumen (Y) pada Toko Material SF ABADI.  
 

H1 = Uji hipotesis variabel digital marketing (X1) dan variabel word of mouth (X2) terhadap 

minat beli konsumen (Y)  

Melalui hasil perhitungan yang diperoleh bahwa F hitung F tabel yaitu 98.184 > 3.12. Dengan 

tingkat signifikan 0,05 yaitu (0,000 < 0,05). Sehingga Variabel digital marketing dan word of 



 

Journal EconoPulse Nexus                                               136 

 

mouth secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel minat beli 

konsumen pada toko material SF ABADI. 

Menurut Sugiyono (2018:206) "Uji t atau uji parsial adalah uji yang digunakan untuk 

mengetahui apakah secara parsial variabel independen berpengaruh secara signifikan atau 

tidaknya terhadap variabel dependen. Pengujian ini membandingkan antara T hitung dengan T 

tabel dan dengan propabilitas 0,05 (alpa =5%) yaitu membandingkan nilai a dengan nilai Sig 

dan pengambilan Keputusan. 

Jika t-hitung < t-tabel maka variabel bebas tidak berpengaruh pada variabel terikat 

Jika t-hitung > t-tabel maka variabel bebas berpengaruh pada variabel terikat. 

 

Tabel 1.5 Hasil Uji T 

No.  Variabel Independen Koefisien B t-hitung t-tabel Sig. Keterangan 

1 Digital Marketing (X1) 0,125 1,334 1,993 ,186 Tidak berpengaruh signifikan 

2 Word of Mouth (X2) 1,415 9,202 1,993 ,000 
Berpengaruh positif dan 

signifikan 

Nilai t tabel = 1,993 (α = 0,05; df = n − k − 1 = 75 − 2 − 1 = 72) 

Sumber: Data diolah peneliti 2025 

 

Berdasarkan Tabel 1.5 Hasil Uji t, dapat dijelaskan bahwa pengujian ini bertujuan untuk 

mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen secara parsial terhadap variabel 

dependen Minat Beli Konsumen pada Toko Material SF ABADI. Variabel Digital Marketing 

(X1) memiliki nilai koefisien regresi sebesar 0,125 dengan nilai t hitung sebesar 1,334, lebih 

kecil dari t tabel sebesar 1,993, serta nilai signifikansi 0,186 > 0,05. Hal ini menunjukkan 

bahwa secara parsial variabel Digital Marketing tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan 

terhadap Minat Beli Konsumen pada Toko Material SF ABADI. Sementara itu, variabel Word 

of Mouth (X2) memiliki nilai koefisien regresi sebesar 1,415 dengan t hitung sebesar 9,202, 

lebih besar dari t tabel sebesar 1,993, serta nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Dengan demikian, 

dapat disimpulkan bahwa secara parsial variabel Word of Mouth berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Minat Beli Konsumen pada Toko Material SF ABADI. Berdasarkan hasil 

uji parsial tersebut, dapat disimpulkan bahwa Word of Mouth merupakan variabel yang 

memiliki pengaruh paling dominan terhadap Minat Beli Konsumen dibandingkan dengan 

Digital Marketing pada Toko Material SF ABADI.Untuk dapat mengetahui seberapa besarnya 

pengaruh masing–masing variabel independen secara parsial terhadap variabel dependen 

sebagai berikut : 

 

H2 = uji hipotesis variabel digital marketing (X1) terhadap minat beli konsumen (Y)  

Melalui  hasil perhitungan yang telah diperoleh bahwa t hitung > t tabel (1.334< 1.993) dengan 

tingkat signifikan 0,05 yaitu (0,186 > 0,05). Hal tersebut berarti variabel digital marketing 

secara parsial tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap variabel minat beli 

konsumen pada toko material SF ABADI. 

 

H3 = Uji hipotesis variabel word of mouth (X2) terhadap minat beli konsumen (Y)  

Melalui hasil perhitungan yang telah diperoleh bahwa t hitung > t tabel (9.202 >1.993) dengan 

tingkat signifikan 0,05 yaitu (0,000 < 0,05). Hal tersebut berarti variabel word of mouth secara 

parsial berpengaruh positif dan sifnifikan terhadap variabel minat beli konsumen pada toko 
material SF ABADI. 
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Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data mengenai pengaruh Digital Marketing dan Word 

of Mouth terhadap Minat Beli Konsumen pada Toko Material SF ABADI, maka dapat ditarik 

beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Secara simultan, variabel Digital Marketing dan Word of Mouth berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap Minat Beli Konsumen pada Toko Material SF ABADI. Hal ini 

dibuktikan dengan hasil uji F yang menunjukkan nilai F hitung sebesar 98,184 lebih 

besar dari F tabel sebesar 3,12 dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Dengan 

demikian, hipotesis H1 diterima. 

2. Secara parsial, variabel Digital Marketing tidak berpengaruh signifikan terhadap Minat 

Beli Konsumen pada Toko Material SF ABADI. Hal ini ditunjukkan oleh nilai t hitung 

sebesar 1,334 lebih kecil dari t tabel sebesar 1,993 dengan nilai signifikansi 0,186 > 

0,05. Dengan demikian, hipotesis H2 ditolak. 

3. Secara parsial, variabel Word of Mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Minat Beli Konsumen pada Toko Material SF ABADI. Hal ini dibuktikan dengan nilai 

t hitung sebesar 9,202 lebih besar dari t tabel sebesar 1,993 serta nilai signifikansi 0,000 

< 0,05. Dengan demikian, hipotesis H3 diterima. 

4. Berdasarkan hasil uji parsial, dapat disimpulkan bahwa Word of Mouth merupakan 

variabel yang paling dominan dalam mempengaruhi Minat Beli Konsumen 

dibandingkan dengan Digital Marketing. Hal ini ditunjukkan oleh nilai koefisien regresi 

dan nilai t hitung Word of Mouth yang lebih besar dibandingkan variabel Digital 

Marketing. 

Secara keseluruhan, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa peningkatan Minat Beli 

Konsumen pada Toko Material SF ABADI lebih dipengaruhi oleh faktor Word of Mouth, 

sementara Digital Marketing belum memberikan pengaruh signifikan secara langsung, 

sehingga perlu dilakukan evaluasi dan pengembangan strategi pemasaran digital yang lebih 

efektif. 
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