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Abstract: This research aims to analyze the effects of T®teviAdvertising

AndWord of Mouth (WOM) Toward Purchase IntentionT®liSmartphone on
Padang State University’s Students. Populationstha research are theall
students of students at Padang State University nasch as 7.185
persons.Sampling has been developed throughthedeadeil sampling with

Cochran, resulting in 300 respondents. The dataehbgen collected by main
instrument of questionnaire. Technical data analysvith multiple linear

regression and using t-test. The results of redearwicate that television
advertising and Word of Mouth (WOM) has a significgfect Toward Purchase
Intention MiTO Smartphone on Padang State UniwgssBtudents.
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LATAR BELAKANG
Pada era modern saat ini, telepon selutatu{lar phoné atau ponsel telah
menjadi bagian penting dari kehidupan manusia.tal dikarenakan ponsel
merupakan sarana bagi manusia dalam kehidupan i-b&nar untuk
berkomunikasi membantu berbagai pekerjaan, mulai lWdang bisnis hingga
rumah tangga.Seiring dengan perkembangan tekngdogs, dan kuantitas ponsel
telah banyak mengalami perkembangan yang pesatiHasepua individu
menginginkan pemberitaan terbaru mengenai dunidikpoekonomi, sosial,

budaya, bahkan tentang rekan kerja, rekan bistaig, sahabat-sahabat lamanya.

Kebutuhan akampdate informasi ini mendorong setiap orang untuk
mengadopsigadget berteknologi tinggi yang mampu menyediakan fifiturf
unggulansebagai pintu ke mana saja yang saatkendl dengan istilah telepon
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pintar atatsmartphoneyang canggih dan memiliki fungsi, sistem operasita
fitur yang hampir setara dengan komputer untuk
memantauperkembangan bisnis, serta kabar-kabangelainnya dengan motif
yang bervariasi. Semakin banyaknya pelaku bisnis gksatnya perkembangan
teknologi, maka alternatif produk dan merek yamgdedia semakin beragam.

Saat ini, smartphone terdiri dari berbagai merek, yaitu: Samsung,
Andromax, Lenovo, Oppo, Sony, Blackberry, MiTO, d@nmpss.MiTO adalah
salah satu merekmartphoneyang cukup dikenal di Indonesia.Telepon seluler ini
bersistem operasi Android yang saat ini banyak réigan oleh merek-merek
smartphondainnyaSmartphoneMiTO merupakan salah satu vendor lokal yang
ada di Indonesia. MiTO mulai memasuki pasaran seghkn 2006 dan dikenal
sebagai salah satu produk dengan harga yang cekdahr dibandingkan dengan
pesaingny&martphonBliTO juga merupakan salah satu perusahaan lokal
terbesar yang ada di Indonesia.

Namun, smartphoneMiTO mendapatkan rendahnya minat beli konsumen
dibandingkan dengan pesaingnya.Rendahnya minat rbaeByarkat terhadap
smartphoneMiTOdapat disebabkan oleh masih tingginya kepermaymereka
terhadap produk luar dibandingkan dengan yang whkk&n oleh perusahaan
lokal sendiri.Masyarakat masihmerasa menggunakadugr yang dikeluarkan
perusahaan asing seperti Samsung lebih meyakinkaipada produk lokal
sendiri, walaupun harga yang mereka keluarkan ledityak.

Untuk dapat menimbulkan minat beli atasartphoneMiTO, tentunya
perusahaan vendor lokal ini harus melakukan segldmtuk bauran
promosi.Bauran promosi tersebut seperti periklanp@pjualan tatap muka
(personal selling) publisitas(publisity), dan promosi penjualaisales promotion)
agar masyarakat dapat mengetahui informasi tetWah@ dengan jelas dan lebih
tertarik dengan produkmartphoneyang dikeluarkan oleh MiTO.Banyak bauran
promosi yang dapat dilakukan oleh MiTO, dan sakth yang paling diandalkan
MITO adalah periklanan.
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Menurut Kotler dan Keller (2009:202), Iklan adalémua bentuk terbayar
atas presentasi non pribadi dan promosi ide baateng jasa oleh sponsor yang
jelas.Dengan menayangkan iklan di televisi maka ugstaan dapat
memperkenalkan produk mereka dan dapat merangsaingt nbeli dari
pelanggan.Selain itu, iklan juga harus menggugathgpen calon konsumen
terhadap produk atau jasa yang ditawarkan perusdbaagan bentuk promosi
yang dilakukan melalui iklan, maka dapat merangsamgt beli dari konsumen.
Minat beli dapat dikatakan sebagai keinginan mengeslrang individu atas suatu
objek dan akan berusaha mencari informasi atask dbysebut. Dengan iklan
yang semakin menarik, maka semakin tinggi minai kehsumen terhadap
produk.Begitu pula sebaliknya semakin tidak menakien maka minat beli

konsumen semakin turun.

Dari beberapa jenis bauran promosi yang ada MiTlidngpanengandalkan
iklan televisi untuk mempromosikan produknya.MiTuggq menggunakan bintang
iklan yang populer seperti Afgan dan Ahmad Dhaeinyanyi dan musisi yang
sangat terkenal dan digemari oleh masyarakat Irsi@rdwususnya di kalangan
remaja. Tidak seperti merek lain yang juga melakukales promotiorbesar-
besaran terhadap produk mereka seperti orang yangel produk mereka akan
diberi voucher belanja atau bonus-bonus lainnyaTihanya melakukan
promosi lewat iklan televisi, sehingga masyarakatyla menerima promosi dari
MiTO melalui iklan televisi.

Namun pada iklan televisi, isi pesan MIiTO juga belsecara jelas
mengungkapkan keunggulan produk, sehingga belum pmamenumbuhkan
minat beli konsumen.Selain itu, iklan televisi yargering ditayangkan
smartphoneMiTO semakin lama semakin hilang dan tidak banigaksumen
yang mengetahui iklan tersebut, seperti saat partamartphone MiTO
dikeluarkan.Dengan jarangnysmartphoneMiTO menayangkan iklan produk
mereka pada televisi, membuat banyak orang tidalgetahui siapa sumber dari
pesan tersebut.
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Pada saat sekarang ini tidak sedikit orang yangh lebhempercayai
perkataan orang lain akan suatu produk dibandingd@mgan melihat iklan
televisi yang ada. Menurut Kotler dan Keller (2Q85), “Saluran komunikasi
personal yang berupa ucapan atau perkataan daut kellmulut dapat menjadi
metode promosi yang efektif karena pada umumnsangpaikan dari konsumen
oleh konsumen dan untuk konsumen, sehingga konsat@npelanggan yang
puas dapat menjadi iklan bagi perusahaan.” Ole@naitu, konsumen seringkali
mencari referensi melalui opini-opini dalam komasitentang suatu produk yang
ingin mereka beli. Opini-opini dari pengguna latawainformasi yang didapatkan
dari orang lain tentang suatu produk inilah yarggedutWord of Mout(WOM).

Word of Mouth(WOM) secara umum memainkan peran penting dalam
memberikan pengaruh dalam pembentukan sikap déakpekonsumen.Banyak
penelitian telah menemukan bagaimana WOMmembenieagaruh yang lebih
kuat terhadap pembelian dibandingkan media-medmukdkasi lainnya. WOM
merupakan bentuk promosi yang efektif sehingga ianmilai tersendiri bagi

pemasar karena dapat menyebarkan informasi seeea |

Word of Mouth(WOM)memiliki keterkaitan dengan minat beli karena
minat pembelian itu juga sangat dipengaruhi olektofa sosial, yaitu dalam
kelompok referensi, dimana kelompok referensi sesep terdiri dari seluruh
kelompok yang mempunyai pengaruh langsung.Pada salu website forum
Ponselmu.com, banyakord of MoutiWOM) negatif yang beredar tentang
MITO, banyak mereka yang menceritakan tentang pgeddilai dari kurangnya
kualitas darismartphoneersebut karena produk vendor lokal, kecilnya kéapa
baterai yang ada sehingga tidak tahan lama, kuyangsolusi gambar, dan layar
yang digunakan belum dilapisi dengan layar peligdDnsinilahopinion leader
berperan sebagai penyebar informasi terhadap kerabeeka. Opinion leader
yang berperan adalah orang yang pernah mengguhiah atau bahkan hanya
mengetahui informasi tentang MiTO, d&ford of MoutifWOM) negatif ini akan

terus beredar dan mendorong kerabat mereka unték timenggunakan
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smartphoneMiTO, ini dapat terus menyebabkan rendahnya nheétkonsumen
terhadapsmartphoneMiTO.

Berdasarkan fenomena yang ada, maka penulis keutatitik mengkaji lebih
dalam lagi tentangPengaruh lklan Televisi dan Word of Mouth (WOM)
Terhadap Minat Beli Smartphone MITO pada Mahasiswa Universitas Negeri
Padang.”

TINJAUAN PUSTAKA

Menurut Schiffman dan Kanuk (2010:478) “Minat Batlalah suatu model
sikap seseorang terhadap objek barang yang samgait dalam mengukur sikap
terhadap golongan produk, jasa, atau merek terteSehingga dapat diartikan
bahwa minat beli merupakan suatu proses yang mengoseseorang untuk
melakukan pembelian setelah orang tersebut meldesuatu yang berupa
informasi mengenai suatu produk. Minat beli mergmagesuatu yang mendorong
konsumen untuk membeli apa yang ingin mereka belhgandung nilai dan
manfaat maka akan timbul minat untuk memiliki bgratersebut dan pada
akhirnya akan mendatangkan kepuasan bagi konsumen.

Morisson (2010:105)menyatakan bahwa “Faktor-faktgang dapat
mempengaruhiminat beli berhubungan dengan perasatan emosi.” Seseorang
yang merasa tertarik dan senang dengan produk iséstanasi yang diberikan
akan memperkuat perasaaan emosi orang terseblt onalakukan pembelian.
Namun sebaliknya apabila produk dan informasi tidakup menarik perasaan

emosi orang tersebut biasanya akan mengurangi.minat

Berdasarkan definisi di atas dapat disimpulkan lsahwnat untuk membeli
merupakan suatu tahapan dimana belum diikuti tadakntuk membeli, namun
hanya hasrat atau keinginan untuk membeli. Sesgorang mempunyai hasrat
untuk melakukan pembelian akan menunjukkan perhatian rasa tertarik
terhadap produk tersebut. Konsumen dapat tertarlkatap suatu produk yang

memiliki tampilan produk atau kemasan produk yangnamik, manfaat yang
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didapat melebihi apa yang diharapkan, dan infornrgasig menarik mengenai
produk tersebut.

Menurut Agus (2012:72),“Periklanaradvertising adalah semua bentuk
penyajian dan promosi nonpersonal atas ide, batmgjasa yang dilakukan oleh
perusahaan tertentu.” Sedangkan menurut Lee dasadh@¢2007:3),“lklan adalah
komunikasi komersil dan produk-produknya yang dsraisi ke suatu khalayak
target melalui media bersifat massal, seperti tglesadio, koran, dan lainnya.”
Iklan dapat berupa cara yang efektif dari biayauknhendesiminasikan pesan-
pesan, dalam rangka membangun preferensi atas kpaatu brand. Sedangkan
pengertian iklan menurut Kotler dan Keller(2009:pGlalah "Semua bentuk
terbayar atas presentasi non pribadi dan promediadang atau jasa oleh sponsor
yang jelas.” Selain itu, Moriarty, Mitchell &Well§2009:6) menyatakan bahwa
“Iklan merupakan soal penciptaan pesan dan mergmmya kepada orang
dengan harapan orang itu akan bereaksi dengantedeatu.” Jika konsumen
bereaksi sebagaimana yang dikehendaki pengiklaka nidan itu dianggap
efektif.

Menurut Agus (2012:198) pemasaran langsung di ®legedang
berlangsung pesat.Pesan yang disampaikan telahataemgevolusi yang luar
biasa dimana pemasar bisa menawarkan produknyaaxdengndemonstrasikan
produk secara lebih virtual. Dengan meningkatnyaskoren potensial melalui
televisi interaktif seiring berkembangnya TV kalf€V berbayar/berlangganan)
telah menjadi alternatif yang menarik karena padaimanya peluang sebuah
acara untuk ditonton pada TV kabel lebih besar.

Keller (2007) mengemukakan bahw&drd of Mouth (WOM) atau
komunikasi dari mulut ke mulut merupakan proses waoRasi yang berupa
pemberian rekomendasi baik secara individu mauplonkpok terhadap suatu
produk atau jasa yang bertujuan untuk memberikéornmasi secara personal.”
Selanjutnya Keller (2007) menyatakan bahwa “Salli@nunikasi personal yang
berupa ucapan atau perkataan dari mulut ke mwiortd( of mouth dapat menjadi
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metode promosi yang efektif karena pada umumnsangpaikan dari konsumen
oleh konsumen dan untuk konsumen, sehingga konsataenpelanggan yang
puas dapat menjadi iklan bagi perusahaan.” Selaygutnenurut Keller (2007)
“Saluran komunikasi persondbrd of Mouth(WOM)tidak membutuhkan biaya
yang besar karena dengan melalui pelanggan yarg puyjakan, atau referensi
terhadap produk hasil produksi perusahaan akarh lemidah tersebar ke

konsumen-konsumen lainnya”.

Senada dengan pendapat sebelumnya, Silverman (208dyemukakan
efektifnya komunikasiWord of Mouth (WOM) tidak terlepas dari sifat
komunikasi tersebut yang didefinisikannya sebagarikbt: “A form of
interpersonal communication consumers concernirgr tpersonal experiences
with a firm or a product.”Dari definisi ini, Silverman (2001) berpendapat Wwah
komunikasiWord of Mouth(WOM)merupakan komunikasi interpersonal yang
terjadi antara individu satu dengan individu yaran | berdasarkan pada
pengalaman yang dimiliki oleh masing-masing individerhadap suatu
perusahaan atau produk baik yang berupa barangumgasa.

Menurut Ristiyanti (2005:210),“komunikasi dari muke mulutatau word
of moutlfWOM) adalah proses dimana informasi yang didapatiah seseorang
tentang suatu produk, baik dari media massa, deeraksi sosial maupun dari
pengalaman konsumsi, diteruskan kepada orang laim dalam proses itu

informasi menyebar kemana-mana.”

METODE PENELITIAN

Jenis penelitian ini adalah deskriptif kausatifdea adanya hipotesis yang
akan diuji menggunakan alat uji statistik yang nmgukkan pengaruh antar
variabeliklan televisi daWword of Mouth(WOM). Populasi penelitian ini adalah
mahasiswa Universitas Negeri Padang yang belum apermenggunakan
smartphoneMiTO, tapi sudah mengetahui tentasgartphoneMiTO. Total
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sampel di dalam penelitian ini menggunakan rumwhiem sebanyak 300 orang
responden.

Teknik penarikan sampel adalaton-probability sampling Teknik non-
probability samplingyang digunakan adalah metodecidental samplingata
penelitian terdiri atas data primer.Data primeadalpenelitian ini diperoleh dari
penyebaran kuisioner pada responden.

Sebelum penelitian dilaksanakan, dilakukan ujidids dan uji realibilitas
terhadap kuisioner.Hasil uji validitas menyatakama terdapat dua pernyataan
yang tidak valid.Oleh karena itu, dua pernyataasetaut dikeluarkan.Hasil uji
realibilitas menyatakan bahwa seluruh pernyataehable.

Teknik analisis data yang digunakan adalah anakgsesi linear berganda
yang berfungsi untuk mencari pengaruh antara ikddevisi danword of Mouth

(WOM).Uji hipotesis yang dilakukan dalam penelitianmenggunakan uji t.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Tabel 1. Hasil Analisis Regresi Berganda

Unstandardized |[Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta t Sig.
(Constant 4.044 .904 4.4672 .00(
X1 .024 .009 114 2.597 .014
X2 .873 .061 .633 14.28¢ .00d

Sumber: Data Primer 2015 (Diloah)

Hipotesis pertama diterima, Hipotesis pertama dgd@melitian ini adalah
terdapat pengaruh yang signifkan antara iklan igl€X;) terhadap minat beli
smartphoneMiTO pada mahasiswa Universitas Negeri Padangi @ahnhan data
pada tabel 21, diperoleh nilahing> taves 2,592 > 1,960 atau Sig. «
(0,010<0,05) maka Ho ditolak Ha diterima. Dengamit&n, hipotesis pertama
diterima.Hal ini berarti bahwa terdapat pengarulmgyaignifkan antara iklan
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televisi (X;) dengan minat belsmartphoneMiTO pada mahasiswa Universitas
Negeri Padang.

Hipotesis kedua dalam penelitian ini adalah terdgpengaruh yang
signifkan antaraWord of Mouth(WOM) (X;) dengan minat belsmartphone
MIiTO pada mahasiswa Universitas Negeri Padang. dlahan data pada Tabel
21, diperoleh nilairkung> tabes 14,289> 1,960 atau Sig. <(0,000<0,05), maka
Ho ditolak Ha diterima. Dengan demikian hipotesextama diterima.Hal ini
berarti bahwa terdapat pengaruh yang signifkanramigord of Mouth(WOM)
(X2) dengan minat belsmartphoneMiTO pada mahasiswa Universitas Negeri
Padang.

Tabel 2. Hasil Analisis Determinasi (R)

Model Summary

Adjusted R |Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 646 418 414 1.786

Sumber: Data Primer 2015 (Diolah)

Dari pengolahan data dengan menggunakan SPSS dpéi0leh bahw&
square= 0,418, yang berarti bahwa kontribusi variabedrktelevisi datword of
Mouth (WOM) terhadap minat beli adalah 41,8%. Sedangky@% ditentukan
oleh faktor lain yang tidak dimasukkan dalam peiaeliini.

PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis ditemukanwhaliklan televisi
berpengaruh signifikan terhadap minat tshartphoneMiTO pada mahasiswa
Universitas Negeri Padang.Signifikan artinya peubayang berarti.Dari hasil

penelitian ini dapat disimpulkan bahwa iklan ted@whenentukan minat beli.lklan



Jurnal Kajian Manajemen Bisnis Volume 6, Nomor &ayét 2017

televisi memiliki koefisien yang berpengaruh pdsiterhadap minat beli
mahasiswa Universitas Negeri Padang.Artinya jikankelevisi meningkat maka
minat beli juga meningkat, demikian juga sebalikigtan televisi mempunyai
nilai koefisien sebesar 0,024 terhadap minat k&nl televisi mempunyai
pengaruh yang relatif besar terhadap minat beliasiatva.Hal tersebut sesuai
dengan pendapat Moriarty, Mitchell dan Wells (203®), Iklan adalah bentuk
komunikasi untuk menyampaikan pesan tentdmgnd kepada konsumen,
sehingga dapat menarik perhatian dan memberi irdsirmIklan televisi yang
dirancang dengan baik melalui struktur pesan yangusun rapi, isi pesan yang
jelas memberi tau keunggulan produk, format pesargynudah dipahami, dan
sumber pesan yang terkenal, yang dapat dipercaygamsemiliki kredibilitas yang
tinggi tentu dapat menarik perhatian serta dapabuméuhkan minat beli
penonton iklan televisi untuk mencoba produk teamsdbaeka dari itu, dapat
disimpulkan bahwa berdasarkan uji hipotesis yanahtedilakukan, hasil
penelitian ini sesuai dengan penelitian yang tediidkukan oleh Ratna, S. (2014)
di mana ditemukan bahwa iklan televisi berpengapaisitif dan signifikan
terhadap minat beli.

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis ditemukanwbaWord of Mouth
(WOM) berpengaruh signifikan terhadap minat b&tartphoneMiTO pada
mahasiswa Universitas Negeri Padang.Signifikan ngati pengaruh yang
berarti.Dari hasil penelitian ini dapat disimpulkiamhwaWord of Mouth(WOM)
menentukan minat beli pada mahasiswa UniversitageePadandVord of
Mouth (WOM)memiliki koefisien yang berpengaruh positifriadap minat
beli.Artinya jika Word of Mouth (WOM)meningkat maka minat beli juga
meningkat demikian sebaliknydord of Mouth (WOM)mempunyai nilai
koefisien sebesar 0.873 terhadap minat Weaird of Mouth(WOM)mempunyai
pengaruh yang relatif besar terhadap minat belasiatva.

Menurut Keller (2007), Word of Mouth(WOM) atau komunikasi dari
mulut ke mulut merupakan proses komunikasi yangupzer pemberian
rekomendasi baik secara individu maupun kelompdkatkap suatu produk atau

jasa yang bertujuan untuk memberikan informasirseparsonal.” Pemasar harus

10
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lebih memperhatikan bahw&ord of Mouth(WOM) yang beredar di masyarakat
sangat penting dalam mempengaruhi minat beli koaesunterhadap
produk.Pemasar harus lebih dapat menciptakan yalag positif agawWord of
Mouth (WOM) yang beredar di masyarakat juga bernilai ffosian dapat

mempengaruhi minat beli konsumen.

Maka dari itu, dapat disimpulkan bahwa berdasatkanipotesis yang telah
dilakukan, hasil penelitian ini sesuai dengan pgarlyang telah dilakukan oleh
Andhanu, Srikandi dan Yusri (2014) di mana ditermukahwaWord of Mouth
(WOM)(X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap mbedt

SIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, dasmpulkan beberapa
hal, yaitu:lklan televisi berpengaruh signifikanndpositif terhadap minat beli
smartphoneMiTO pada mahasiswa Universitas Negeri Padangnyet semakin
tinggi iklan televisi, maka semakin tinggi minatlipgada mahasiswa Universitas
Negeri Padang. Jadi, semakin baik iklan televisigyaisampaikan oleh iklan
smartphoneMiTO, maka minat beli juga akan meningkat. Selamja, Word of
Mouth (WOM) berpengaruh signifikan dan positif terhadapinan beli
smartphon®liTO pada mahasiswa Universitas Negeri Padangnyati semakin
tinggi Word of Mouth WWOM), maka semakin tinggi minat beli pada mahasiswa
Universitas Negeri Padang. Jadi, semakin Baird of Mouth YWWOM) yang
beredar, maka minat beli juga akan meningkat.

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan danpsiam yang telah
penulis kemukakan sebelumnya, maka dapat disardmdagrapa hal, yaitulklan
merupakan kunci utama bagi perushaasmartphone MITO untuk
memperkenalkan dan mempromosikan produk kepadaukeers Untuk itu,
pemasasmartphoneMiTO harus terus memperhatikan dan meningkatkatabg
iklan yang digunakan di televisi dengan memilikedibilitas yang baik, sehingga
dengan terus ditingkatkannya bintang iklan dapatyampaikan isi pesan yang

11



Jurnal Kajian Manajemen Bisnis Volume 6, Nomor &ayét 2017

jelas tentang keunggulan produk, siapa yang dagaigkonsumsinya terhadap
konsumen dengan bahasa yang mudah dimengerti piainashni..

Smartphone MiTO diharapkan mampu lebih meningkatkafford of
Mouth(WOM) yang positif agar orang lain juga dapat menyebaMéord of
Mouth (WOM)yang baik pula kepada orang lain serta dapat mgiklomang lain
untuk menggunakasmartphoneMiTO. Maka, dengan mampunya orang lain
memberi bujukan terhadap orang lain untuk menggamaknartphoneMiTO,
orang akan termotivasi untuk membshartphoneMiTO.

Kualitas pelayanan merupakan kunci utama bagihadsaalam menilai
dan mengambil keputusan untuk menggunakan TabuSgeoci pada Bank
Nagari Cabang Siteba Padang. Untuk itu Bank Naglinarapkan dapat
memaksimalkan kualitas pelayanan melalui kehandajaman feliability), bukti
fisik yang diberikan tangiblg, tanggapan kepada pasieresponsivene3s
jaminan yang diberikanagsurancg dan juga empati atau kepedulian terhadap
nasabah dari pihak Bankriphathy. Bank Nagari cabang Siteba sebaiknya lebih
meningkatkan kenyamanan dan kepercayaan nasabaimtyl merasa aman

melakukan transaksi di bank dan juga melaui ATM.
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