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ABSTRACT 
This study aims to empirically examine the effect of electronic word of mouth (e-WOM), 
product quality and price on the purchase intention of a Mitsubishi Xpander car. This analysis 
uses independent variables, namely the influence of electronic word of mouth (e-WOM), 
product quality and price. The dependent variable is purchase intention. The sample of this 
research is consumers who buy Mitsubishi type Xpander cars at Mitsubishi MT Haryono 
dealers Semarang in 2020. Data collection is done by questionnaires distributed via google 
form to consumers as many as 50 questionnaires. The statistical method used Multiple Linear 
Regression Analysis and obtained the equation Y = 0.265X1 + 0.326X2 +0.478X3. The results 
showed that partially electronic word of mouth (e-WOM), product quality and price had a 
significant and positive effect on purchase intention. Purchase intention is explained by 
electronic word of mouth (e-WOM), product quality and price are 73.1%, while 26.9% is 
explained by other variables not examined in this study. 
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Pengaruh Electronic Word of Mouth (E-Wom), Kualitas Produk dan Harga terhadap 

Niat Beli Mobil Mitsubishi Type Xpander pada PT Sun Star Motors Mitsubishi Mt 
Haryono Semarang 

 
 
Abstrak 
Penelitian ini bertujuan untuk menguji secara empiris pengaruh electronic word of mouth 
(e-WOM), kualitas produk dan harga terhadap niat beli mobil Mitsubishi type Xpander.  
Analisis ini menggunakan variabel independen yaitu pengaruh electronic word of mouth (e-
WOM), kualitas produk dan harga.  Variabel dependennya adalah niat beli.  Sampel 
penelitian ini adalah konsumen yang melakukan pembelian mobil Mitsubishi type Xpander 
pada dealer Mitsubishi MT Haryono Semarang tahun 2020.  Pengumpalan data dilakukan 
dengan kuesioner disebarkan melalui google form ke konsumen sebanyak 50 kuesioner.  
Metode statistik menggunakan Analisis Regresi Linier Berganda dan diperoleh persamaan 
Y = 0,265X1 + 0,326X2 +0,478X3.  Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial 
electronic word of mouth (e-WOM), kualitas produk dan harga berpengaruh signifikan dan 
positif terhadap niat beli.  Niat beli dijelaskan oleh electronic word of mouth (e-WOM), 
kualitas produk dan harga sebesar 73,1%, sedangkan 26,9% dijelaskan oleh variabel lain 
yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 
 
Kata kunci:  Electronic Word of Mouth (E-WOM), Kualitas Produk, Harga, Niat Beli 
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PENDAHULUAN 
Menurut Pradipta & Suprapti (2013) 

(dikutip dalam Aryadhe et al., 2018) 
menyatakan bahwa perilaku seseorang 
untuk menunjukkan tindakan tertentu 
diawali dengan niat untuk menjalankan 
tindakan tersebut.  Apabila seorang 
konsumen memiliki niat beli yang kuat, 
maka hal tersebut merupakan suatu 
bentuk gerakan tindakan membeli sebuah 
produk.  Hal ini sesuai dengan yang 
disampaikan Wu & Ho (2014) (dikutip 
dalam Martins et al., 2019) yakni niat beli 
menunjukkan kemungkinan bahwa 
konsumen akan merencanakan atau 
bersedia untuk membeli produk atau jasa 
tertentu di masa depan.   

Fenomena digitalisasi yang terjadi 
pada kegiatan pemasaran yakni 
penyampaian informasi mengenai suatu 
produk kepada konsumen yaitu 
penyampaian tradisional dari mulut ke 
mulut atau yang biasa disebut Word of 
Mouth (WOM) ke penyampaian informasi 
dari mulut ke mulut secara digital yaitu 
Electronic Word of Mouth (e-WOM).  
Menurut Hennig-Thurau et al., (2004) 
(dikutip dalam Pakapatpornpob et al., 
2017) definisi e-WOM adalah Electronic 
Word of Mouth (e-WOM) dapat 
didefinisikan sebagai “pernyataan positif 
atau negatif apa pun yang dibuat oleh calon 
pelanggan, aktual, atau mantan pelanggan 
tentang suatu produk atau perusahaan, 
yang tersedia untuk banyak orang dan 
lembaga melalui internet”.  Hal ini sesuai 
dengan pendapat Husnain et al., (2016) 
Dominasi teknologi cepat saat ini dalam 
kehidupan konsumen menciptakan 
dorongan mendesak bagi pemasar untuk 
memahami teknologi baru dan efeknya, 
agar tetap mendapat informasi tentang 
cara menargetkan konsumen secara efektif. 

Menurut Kotler & Amstrong (2016) 
(dikutip dalam Halim & Iskandar, 2019) 
kualitas produk berhubungan dengan 

kemampuan suatu produk dalam 
menjalankan fungsinya, termasuk ke dalam 
keseluruhan produk, keandalan, ketepatan, 
kemudahan dalam pengoprasiaan dan 
perbaikan, dan atribut bernilai lainnya.  
Menurut Sun (2011) (dikutip dalam Agus 
Khoironi et al., 2018) mengemukakan 
pendapat mengenai kualitas produk yaitu 
Kualitas Produk adalah karakteristik suatu 
produk atau jasa yang bergantung pada 
kemampuannya untuk memuaskan 
kebutuhan pelanggan tersirat stator. 
Kualitas produk adalah karakteristik 
produk atau jasa yang memberikan 
kemampuan untuk memenuhi kebutuhan 
pelanggan. Dengan demikian, apabila suatu 
produk memiliki karakteristik kualitas 
produk akan membuatnya berbeda dengan 
produk pesaing lainnya serta membuat 
produk memiliki nilai guna tersendiri di 
konsumen.  

Menurut Boonlertvanich (2009) 
(dikutip dalam Nadila & Usman, 2020) 
Harga adalah salah satu alat yang dapat 
digunakan pemasar untuk menghadapi 
pasar, baik secara langsung menarik dan 
mempertahankan klien atau melawan 
pesaing dan juga dapat membuat 
Keputusan Pembelian.  Menurut Lien et al., 
(2015) (dikutip dalam Albari & Safitri, 
2018) sejalan dengan pepatah 
konvensional “Anda mendapatkan apa yang 
Anda bayar,” banyak konsumen 
menggunakan harga sebagai indikator 
kualitas.  Dapat disimpulkan bahwa harga 
merupakan faktor terpenting bagi 
konsumen dalam melakukan pembelian 
suatu produk.  Penentuan harga pada suatu 
produk pun harus diperhatikan oleh 
perusahaan karena mempengaruhi 
keuntungan yang ditargetkan. 

Dealer Mitsubishi MT Haryono 
Semarang merupakan dealer resmi mobil 
Mitsubishi milik PT Sun Star Motors 
Groups yang merupakan bagian dari PT 
Mitsubishi Motors Krama Yudha Sales 



Kaja IP et al, JOBS Vol. 7, No.2, Des. 2021, p:183 - 198 

 

186 

 

Indonesia (MMKSI). Seperti yang diketahui 
di daerah Semarang banyak dealer mobil 
yang menawarkan berbagai kualitas dan 
harga mobil yang bervariasi dimana hal 
tersebut akan mempengaruhi niat beli 
konsumen.  Mobil merek Mitsubishi 
menjadi salah satu merek mobil terkenal di 

kalangan masyarakat Indonesia dan 
memiliki berbagai type mobil yang 
ditawarkan, yaitu Outlander, Pajero Sport, 
dan Xpander.  Berikut data penjualan mobil 
Mitsubishi pada Dealer MT Haryono 
Semarang yang ditunjukkan pada Gambar 
1. 
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Sumber: Stock Report Dealer Mitsubishi MT Haryono Semarang 2017-2020 

 
Gambar 1.  Data Penjualan Mobil Mitsubishi Dealer Mt Haryono Semarang (Unit) Tahun 

2017 – 2020 
 
Berdasarkan Gambar 1 pada tahun 

2017 hingga tahun 2020, mobil Mitsubishi 
type Xpander menjadi mobil dengan 
tingkat penjualan yang tinggi dibandingkan 
dengan jenis mobil Mitsubishi Xpander 
lainnya yaitu mobil Mitsubishi jenis Pajero 
dan Outlander.  Tahun 2017 merupakan 
tahun dimana mobil Mitsubishi type 
Xpander diluncurkan di masyarakat dan 
terjual 65 unit mobil.  Tahun 2018 menjadi 
tahun puncak dari mobil Mitsubishi type 
Xpander yang berhasil meraih penjualan 
sebanyak 546 unit.  Penurunan penjualan 
terjadi pada tahun 2019 dan tahun 2020, 
dimana tahun 2019 terjual sebanyak 407 
unit dan tahun 2020 sebanyak 372 unit.  
Meskipun mengalami penurunan, mobil 
Mitsubishi type Xpander tetap menjadi 
mobil dengan unit penjualan terbanyak 

pada Dealer Mitsubishi MT Haryono 
Semarang. 

Berdasarkan uraian latar belakang 
masalah di atas menunjukan bahwa mobil 
Mitsubishi type Xpander memilik daya 
tarik yang besat dibandingkan mobil 
Mitsubishi type lainnya, hal ini dibuktikan 
dengan tingginya tingkat penjualan mobil 
Mitsubishi type Xpander yang mampu 
mempertahakan tingkat penjualan dari 
Mitsubishi.  Maka, penulis tertarik untuk 
melakukan penelitian dengan judul 
“Pengaruh Electronic Word Of Mouth (E-
Wom), Kualitas Produk dan Harga 
Terhadap Niat Beli Mobil Mitsubishi 
Type Xpander (Studi Kasus Pada PT Sun 
Star Motors Mitsubishi MT Haryono 
Semarang)”. 

Lutfiana%20Kaja%20Iriani%20Pudjono_ABT4A_ANALISIS%20ELECTRONIC%20WORD%20OF%20MOUTH%20(E-WOM),%20KUALITAS%20PRODUK%20DAN%20HARGA%20TERHADAP%20NIAT%20BELI%20MOBIL%20MITSUBISHI%20TYPE%20XPANDER.doc#
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Setelah uraian latar belakang 
tersebut, maka dikembangkan rumusan 
masalah penelitian sebagai berikut: 

1. Apa pengaruh Electronic Word of 
Mouth (e-WOM) terhadap Niat Beli 
konsumen Mobil Xpander pada 
Dealer Mitsubishi PT Sun Star 
Motors MT Haryono Semarang? 

2. Apa pengaruh Kualitas Produk 
terhadap Niat Beli konsumen Mobil 
Xpander pada Dealer Mitsubishi PT 
Sun Star Motors MT Haryono 
Semarang? 

3. Apa pengaruh Harga terhadap Niat 
Beli konsumen Mobil Xpander pada 
Dealer Mitsubishi PT Sun Star 
Motors MT Haryono Semarang? 

4. Apa pengaruh Electronic Word of 
Mouth (e-WOM), Kualitas Produk, 

dan Harga terhadap Niat Beli 
konsumen Mobil Xpander pada 
Dealer Mitsubishi PT Sun Star 
Motors MT Haryono Semarang? 

 
Sedangkan tujuan dari penelitian 

adalah untuk mengetahui dan menganalisis 
pengaruh Electronic Word of Mouth (e-
WOM), Kualitas Produk, dan Harga 
terhadap Niat Beli Konsumen. 

 
Kerangka Pemikiran Teoritis 

Berdasarkan tinjauan pustaka dan 
penelitian-penelitian terdahulu yang telah 
dilakukan, maka dikembangkan kerangka 
pemikiran teoritis yang mendasari 
penelitian ini. Berikut kerangka pemikiran 
teoritis yang dikembangkan dalam 
penelitian ini ditunjukkan pada Gambar 2. 

 
 

 
Sumber: Data sekunder yang diolah, 2021 
 

Gambar 2. Kerangka Pemikiran Teoritis Penelitian 
 
 
 
METODE PENELITIAN 

Obyek penelitian ini adalah 
konsumen yang telah melakukan 

pembelian mobil Mitsubishi type Xpander 
series pada Dealer Mitsubishi MT Haryono 
Semarang tahun 2020 dengan jumlah 



Kaja IP et al, JOBS Vol. 7, No.2, Des. 2021, p:183 - 198 

 

188 

 

sampel yang digunakan adalah 50 
konsumen yang ditentukan berdasarkan 
metode Non Probability Sampling dengan 
teknik Purposive Sampling. Kriteria 
responden yaitu konsumen yang minimal 1 
tahun menggunakan mobil Mitsubishi type 
Xpander series .  Jenis data yang digunakan 
yaitu bersumber dari data primer yaitu 
kuesioner yang disebarkan dan diisi oleh 
responden dan karakter data ini adalah 
data kuantitatif.  Sementara itu, untuk 
metode pengambilan data yaitu ada, 
kuesioner dan observasi.  Metode analisis 
data yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah uji instrument yang terdiri dari uji 
validitas dan uji realibilitas, lalu ada uji 
asumsi klasik yang terdiri dari uji 
normalitas, heteroskedastisitas, dan uji 
multikolinearitas. Selain itu juga ada 
analisis regresi berganda dan uji kelayakan 
model regresi Goodness Of Fit. 
 

 
 
HASIL DAN PEMBAHASAN 
Statistik Deskriptif 

Analisis ini digunakan untuk 
memberikan gambaran atau deskripsi 
empiris atas data yang dikumpulkan dalam 
penelitian menurut Ferdinand (2011:271).  
Analisis data statistik deskriptif dalam 
penelitian ini menggunakan angka indeks.  
Melalui angka indeks tersebut akan 
diketahui sejauh mana derajat persepsi 
umum responden atas variabel-variabel 
yang menjadi indikator dalam penelitian.  
Dalam penelitian ini menggunakan skala 
semantic defferensial dengan rentang skala 
1 sampai 10.  Selanjutnya penilaian dari 
responden dideskripsikan ke dalam tiga 
kategori yaitu rendah, sedang, dan tinggi. 

Perhitungan angka indeks respon 
dari responden menggunakan rumus 
sebagai berikut: 

 
Nilai Indeks  = ((%F1x1) + (%F2x2) + (%F3x3) + (%F4x4) + 

  (%F5x5) + (%F6x6) + (%F7x7) + (%F8x8) + 

  (%F9x9) + (%F10x10) / 10 

Sumber: (Ferdinand, 2011:271) 
 

Keterangan: 
F1 adalah frekuensi responden yang menjawab 1 
F2 adalah frekuensi responden yang menjawab 2 
Seterusnya F10 untuk menjawab 10 dari skor yang digunakan dalam daftar pertanyaan. 
 
Uji Validitas 

Uji validitas adalah “to measure what 
should be measured”, artinya apabila ingin 
mengukur suatu variabel maka 
berhubungan dengan alat yang dapat 
mengukurnya (Ferdinand, 2011:262).  Uji 
validitas sebaiknya dilakukan pada setiap 
butir pertanyaan di uji validitasnya. Untuk 
mengetahui indikator dikatakan valid atau 
tidak dengan membandingkan hasil hitung 
yang didapatkan dengan r tabel dimana df 

= n - 2 dengan sig 5%, jika r hitung > r tabel 
maka data tersebut valid (Ghozali, 
2018:52). Nilai r tabel diperoleh dari daftar 
r tabel untuk signifikansi 0,05 (untuk uji 
dua arah) dengan df = n-2, (n) adalah 
jumlah responden yang digunakan dalam 
uji yaitu 30 responden.  Sehingga df = 28 
dapat dapat diketahui bahwa hasil r tabel = 
0,361. Hasil uji validitas dalam penelitian 
ini menunjukkan bahwa semua item 
pertanyaan kuesioner yang digunakan 



Kaja IP et al, JOBS Vol. 7, No.2, Des. 2021, p:183 - 198 

 

189 

 

dalam penelitian ini mempunyai r hitung > 
r tabel, sehingga dapat disimpulkan semua 
item pertanyaan kuesioner untuk 
Electronic Word of Mouth (e-WOM) (X1), 
Kualitas Produk (X2), Harga (X3) dan Niat 
Beli (Y) dinyatakan valid. 

 
Uji Reliabilitas 

Reliabilitas (keandalan) merupakan 
sebuah intrumen pengukuran data dan 
data yang dihasilkan memiliki hasil yang 
sama atau konstan setiap kali dilakukan 
pengukuran (Ferdinand, 2011:263).  Uji 
reliabilitas pada dasarnya merupakan alat 
untuk mengukur suatu kuesioner yang 
merupakan indikator variabel atau 
konstruk (Ghozali, 2018:45).  Uji 
reliabilitas dapat dilakukan secara 
bersama-sama terhadap seluruh butir 
pertanyaan.  Jika nilai Alpha > 0,70 maka 
data reliabel (Ghozali, 2018:46). Hasil uji 
reliabilitas variabel penelitian ini diketahui 
bahwa nilai Cronbach Alpha dari masing-
masing variabel lebih besar dari 0,70 yang 
berarti semua pertanyaan kuesioner dalam 
penelitian ini dinyatakan reliabel atau 
dapat dipercaya. 

 
Uji Asumsi Klasik 
Uji Normalitas 

Uji normalitas bertujuan untuk 
menguji apakah dalam model regresi, 
variabel penganggu atau residual memiliki 
distribusi normal (Ghozali, 2018:161).  
Suatu model regresi yang baik adalah 
model yang berdistribusi normal.  Data 
yang memiliki grafik normal dari pola akan 
menunjukkan penyebaran titik-titik di 
sekitar garis diagonal dan mengikuti arah 
garis diagonal, hal ini mengindikasikan 
model regresi memenuhi asumsi 
normalitas. Untuk menguji apakah data 
berdistribusi normal atau tidak dapat 
dilakukan uji statistik Kolmogorov-Smirnov 
(K-S), Analisis Grafik Histogram dan P-Plot. 
Data dikatakan normal apabila probabilitas 
signifikannya di atas 0,05.  

Hasil Uji Kolmograv-Smirnov dalam 
penelitian ini menunjukkan hasil yang 
memenuhi asumsi normalitas. Diketahui 
bahwa nilai Asymp. Sig (2-tailed) sebesar 
0,163 atau lebih besar dari 0,05 yang 
berarti data tersebut berdistribusi normal. 
Selanjutnya yaitu Analisis Grafik 
Histogram, distribusi data dapat dikatakan 
normal apabila pada bentuk garis 
melengkung pada grafik histogram 
terdapat pada posisi yang simetris dan 
tidak condong ke kanan maupun ke kiri. 
Adapun hasil pengujian uji normalitas 
menggunakan grafik histogram dapat 
dikatakan bahwa data telah lolos uji 
normalitas dikarenakan letak grafik 
tersebut simetris dan tidak condong ke 
kanan maupun ke kiri. Uji yang terakhir 
yaitu uji normalitas yang dapat dideteksi 
dengan melihat penyebaran data (titik) 
pada sumbu diagonal dari grafik P-Plot. 
Adapun grafik P-Plot hasil pengujian ini  
diketahui bahwa data tersebut 
berdistribusi normal, dikarenakan 
penyebaran titik-titik terletak pada garis 
diagonal dan mengikuti arah garis diagonal 
tersebut. 

 
 

Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas bertujuan untuk 

menguji model regrasi apakah di dalamnya 
ditemukan adanya korelasi antar variabel 
independen (Ghozali, 2018:107).  Apabila 
terdapat kemiripan antar variabel 
independen, maka akan mengakibatkan 
korelasi yang sangat kuat.  Jika nilai 
tolerance ≤ 0,10 atau nilai VIF ≥ 10 maka 
tidak adanya multikolinearitas diantara 
variabel independen (Ghozali, 2018:108). 
Data diolah menggunakan SPSS versi 25 
dengan hasil pengolahan data sebagai 
berikut. 

Berdasarkan hasil penelitian 
didapatkan hasil dari Uji Multikolinearitas 
yang menunjukan bahwa seluruh variabel 
independen memiliki Tolerance ≤ 0,10. 
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Pada variabel X1 nilai Tolerance sebesar 
0,632 ≤ 0,10. Pada variabel X2 nilai 
Tolerance sebesar 0,660 ≤ 0,10. Pada 
variabel X3 nilai Tolerance sebesar 0,861 ≤ 
0,10. Selanjutnya dapat dilihat dari nilai 
VIF yang menunjukan angka di bawah 10. 
Nilai VIF pada X1 sebesar 1,582 ≥ 10. Nilai 
VIF pada X2 sebesar 1,515 ≥ 10. Nilai VIF 
pada X3 sebesar 1,162 ≥ 10.  

 
Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas dilakukan 
untuk menguji terjadinya perbedaan 
variance residual suatu periode 
pengamatan ke periode pengamatan yang 
lain.  Jika variance residual dari satu 
pengamatan ke pengamatan lain tetap 
maka model regresi tersebut termasuk 
homoskedastisitas dan jika berbeda maka 
model regresi disebut heteroskedastisitas.  
Menurut Ghozali (2018:138) cara 
memprediksi ada tidaknya 
heteroskedastisitas pada suatu model 
penelitian dapat dilihat pada pola gambar 
Scatterplot. Hasil uji heteroskedastisitas 
dalam penelitian ini menunjukkan bahwa 
titik-titik menyebar secara acak, baik di 
atas maupun di bawah angka 0 pada 
sumbu Y. Dengan demikian, dapat 
disimpulkan bahwa model regresi pada 
penelitian ini terbebas dari gejala 
heteroskedastisitas. 
 
Uji Linearitas 

Uji linearitas digunakan untuk 
melihat spesifikasi model yang digunakan 

sudah benar atau tidak.  Dengan uji ini, 
akan diperoleh informasi model empiris 
sebaiknya linier, kuadaran, atau kubik 
(Ghozali, 2018:167). Uji ini bertujuan 
untuk menghasilkan F hitung, yang mana 
jika F hitung < F tabel, maka dikatakan 
regresinya linier. Berdasarkan hasil 
penelitian didapatkan hasil dari Uji 
Liniearitas yang menunjukan bahwa 
seluruh variabel independen memiliki nilai 
signifikansi linearity sebesar 0,000 < 0,05. 
Pada variabel X1 nilai signifikansi linearity 
sebesar 0,013 < 0,05. Pada variabel X2 nilai 
signifikansi linearity sebesar 0,003 < 0,05. 
Pada variabel X1 nilai signifikansi linearity 
sebesar 0,000 < 0,05.  
 
Analisis Regresi Linier Berganda 

Analisis regresi linear berganda 
bertujuan untuk mengetahui besarnya dan 
bagaimana hubungan antar variabel 
independen (Electronic Word of Mouth (e-
WOM) (X1), Kualitas Produk (X2) dan 
Harga (X3)) dengan variabel dependen 
(Niat Beli (Y)). Berdasarkan pada hasil 
penelitian dapat diketahui bahwa seluruh 
variabel independen yang meliputi 
Electronic Word of Mouth (e-WOM) (X1), 
Kualitas Produk (X2) dan Harga (X3) 
memiliki tingkat signifikansi < 0,05. Dari 
hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa 
seluruh variabel independen memiliki 
pengaruh signifikan terhadap variabel 
dependen Niat Beli (Y), sehingga dapat 
dilanjutkan untuk membuat persamaan 
regresi sebagai berikut: 

 
 
 
Interprestasi dari regresi diatas adalah 
sebagai berikut: 
a. Koefisien X1 = +0,265 

Koefisien X1 atau variabel electronic 
word of mouth berdasarkan uji parsial 
berpengaruh signifikan terhadap niat 

beli (Y) dengan nilai koefisien sebesar 
+0,265.  Dengan nilai signifikansi < 
derajat signifikansi (0,013 < 0,05) 
dan nilai t hitung > t tabel (2,587 > 
2,013).  Sehingga dapat dikatakan 
bahwa variabel e-WOM berpengaruh 

Y =  0,265X1 + 0,326X2 + 0,478X3 
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positif dan signifikan terhadap niat 
beli konsumen. 

b. Koefisien X2 = +0,326 
Koefisien X2 atau variabel kualitas 
produk berdasarkan uji parsial 
berdasarkan uji parsial berpengaruh 
signifikan terhadap niat beli (Y) 
dengan nilai koefisien sebesar 
+0,326.  Dengan nilai signifikansi < 
derajat signifikansi (0,003 < 0,05) 
dan nilai t hitung > t tabel (3,161 > 
2,013).  Sehingga dapat dikatakan 
bahwa variabel kualitas produk 
berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap niat beli konsumen. 

c. Koefisien X3 = +0,478 
Koefisien X3 atau variabel harga 
berdasarkan uji parsial berpengaruh 
signifikan terhadap niat beli (Y) 
dengan nilai koefisien sebesar 
+0,478.  Dengan nilai signifikansi < 
derajat signifikansi (0,000 < 0,05) 
dan nilai t hitung > t tabel (5,811 > 
2,013).  Sehingga dapat dikatakan 
bahwa variabel harga berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap niat 
beli konsumen. 
 

Uji Kelayakan Model Regresi (Goodness Of Fit) 

Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi adalah 

sumbangan pengaruh yang diberikan 
variabel bebas atau variabel independen 
(X) terhadap variabel terikat atau variabel 
dependen (Y), atau dengan kata lain, nilai 
koefisien determinasi ini berguna untuk 
memprediksi dan melihat seberapa besar 
kontribusi pengaruh yang diberikan 
variabel X secara simultan (bersama-sama) 
terhadap variabel Y (Ghozali, 2018:97). 
Pada penelitian ini, koefisien determinasi 
digunakan untuk mengetahui seberapa 
besar presentase kontribusi pengaruh yang 
diberikan oleh variabel electronic word of 
mouth (e-WOM), kualitas produk dan harga 
secara bersama-sama terhadap niat beli 
konsumen. Hasil uji koefisien determinasi 

dalam penelitian ini dapat diketahui nilai 
Adjusted R Square sebesar 0,731 atau 
73,1% yang berarti 73,1% niat beli 
konsumen dipengaruhi oleh word of mouth 
(e-WOM) (X1), kualitas produk (X2) dan 
harga (X3) sedangkan 26,9% dipengaruhi 
oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam 
penelitian ini. 
 
Uji F 

Uji F disebut juga dengan uji koefisien 
regresi secara serentak atau bersama-
sama, yaitu untuk mengetahui pengaruh 
variabel independen secara serentak atau 
bersama-sama terhadap pengaruh variabel 
(Ghozali, 2018:98).  Sehingga, penelitian ini 
digunakan untuk mengetahui apakah 
variabel electronic word of mouth (e-WOM) 
(X1), kualitas produk (X2) dan harga (X3) 
berpengaruh secara bersama-sama 
terhadap niat beli konsumen (Y). Apabila 
dilihat pada tabel F dengan signifikansi 
0,05 diperoleh F tabel sebesar 2,57. 
Sehingga kriteria pengambilan keputusan 
pada uji F adalah sebagai berikut:  
a) Ho diterima atau Ha ditolak, jika F 

hitung < F tabel atau sig > 0,05 
b) Ho ditolak atau Ha diterima, jika F 

hitung > F tabel atau sig < 0,05 
Hasil uji F menggunakan program SPSS 

25 dalam penelitian ini dapat dilihat nilai F 
hitung sebesar 45,416 > 0,05 F tabel 2,57 
(df regresi = 3, df residual = 46) dengan 
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 dengan 
tanda arah koefisien regresi variabel 
electronic word of mouth (e-WOM), kualitas 
produk dan harga bertanda positif. Dengan 
demikian variabel electronic word of mouth 
(e-WOM), kualitas produk dan harga 
berpengaruh positif signifikan terhadap 
niat beli konsumen membeli mobil 
Mitsubishi type Xpander pada Dealer 
Mitsubishi MT Haryono Semarang. 

 
Uji T 

Uji T pada dasarnya menunjukkan 
seberapa jauh pengaruh satu variabel 
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independen secara individual dalam 
menerangkan variabel dependen (Ghozali, 
2018:98-99).  Sehingga, penelitian ini 
digunakan untuk mengetahui apakah 
variabel electronic word of mouth (e-WOM) 
(X1), kualitas produk (X2) dan harga (X3) 
berpengaruh secara parsial terhadap niat 
beli konsumen. Apabila dilihat pada tabel t 
dengan signifikansi 0,05 dan derajat 
kebebasan (df) = n-k = 50-4 = 46 diperoleh 
t tabel sebesar 2,013.  Sehingga kriteria 
pengambilan keputusan pada uji t adalah 
sebagai berikut: 
a. Ho diterima atau Ha ditolak, jika t 

hitung < t tabel atau sig > 0,05 
b. Ho ditolak atau Ha diterima, jika t 

hitung > t tabel atau sig < 0,05 
 
Hasil uji T menggunakan program SPSS 25 
dalam penelitian ini  dapat diuraikan 
sebagai berikut: 
a. Electronic Word of Mouth (e-WOM) 

terhadap Niat Beli 
Berdasarkan hasil uji signifikansi 
parsial (Uji T) diperoleh nilai t hitung 
electronic word of mouth sebesar 2,587 
dan diketahui nilai t tabel adalah 2,013 
dengan nilai sig. 0,013. Karena nilai t 
hitung > t tabel (2,587 > 2,013), maka 
H01 ditolak dan Ha1 diterima. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa 
secara parsial terdapat pengaruh yang 
signifikan antara variabel electronic 
word of mouth terhadap niat beli. 

b. Kualitas Produk terhadap Niat Beli 
Berdasarkan hasil uji signifikansi 
parsial (Uji T) diperoleh nilai t hitung 
kualitas produk sebesar 3,161 dan 
diketahui nilai t tabel adalah 2,003 
dengan nilai sig. 0,003. Karena nilai t 
hitung > t tabel (3,161 > 2,013), maka 
H02 ditolak dan Ha2 diterima. 
Sehingga dapat disimpulkan bahwa 
secara parsial terdapat pengaruh yang 

signifikan antara variabel kualitas 
produk terhadap niat beli. 

c. Harga Terhadap Niat Beli 
Berdasarkan hasil uji signifikansi 
parsial (Uji T) diperoleh nilai t hitung 
harga sebesar 5,811 dan diketahui nilai 
t tabel adalah 2,013 dengan nilai sig. 
0,000. Karena nilai t hitung > t tabel 
(5,811 > 2,003), maka H03 ditolak dan 
Ha3 diterima. Sehingga dapat 
disimpulkan bahwa secara parsial 
terdapat pengaruh yang signifikan 
antara variabel harga terhadap niat 
beli. 

 
 

KESIMPULAN DAN SARAN 
Kesimpulan 
1. Berdasarkan hasil uji t, variabel 

electronic word of mouth (X1), kualitas 
produk (X2) dan harga (X3) masing-
masing memiliki  pengaruh positif dan 
signifikan secara parsial terhadap niat 
beli (Y). Hal tersebut berarti semakin 
meningkatnya electronic word of 
mouth, kualitas produk dan harga 
dalam promosi penjualan maka niat 
beli konsumen juga akan meningkat. 

2. Berdasarkan hasil uji F diketahui 
bahwa variabel electronic word of 
mouth (e-WOM), kualitas produk dan 
harga berpengaruh signifikan secara 
bersama-sama terhadap niat beli 
konsumen. 

3. Berdasarkan persamaan regresi linier 
berganda, variabel yang paling 
dominan berpengaruh terhadap niat 
beli adalah harga dengan koefisien 
regresi sebesar 0,478.   

4. Berdasarkan uji koefisien determinasi 
menghasilkan nilai pada Adjusted R 
Square sebesar 0,731. Hal ini 
menunjukkan bahwa kontribusi dari 
variabel electronic word of mouth (e-
WOM), kualitas produk dan harga 
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secara bersama-sama terhadap niat 
beli konsumen Dealer Mitsubishi MT 
Haryono Semarang sebesar 73,1% 
sedangkan sisanya sebesar 26,9% 
dipengaruhi oleh variabel lain yang 
tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 
Saran 
a. Adanya komunikasi melalui media 

elektronik yang memudahkan bagi 
konsumen untuk mencari informasi 
sebelum dilakukan pembelian.   
Pentingnya mencari informasi suatu 
produk sebelum dilakukan pembelian 
dapat mempengaruhi niat beli pada 
diri konsumen, untuk itu penting bagi 
Mitsubishi turut memperhatikan 
ulasan (review) yang di tulis oleh 
konsumen.  Hal ini sesuai hasil nilai 
rata-rata indeks indikator e-WOM, 
yaitu perasaan khawatir akan ulasan 
sebelum membeli produk sebesar 
76,60%.  Dengan memperhatikan 
ulasan (review), diharapkan bisa 
dijadikan sebagai dasar bahan evaluasi 
guna perkembangan produk 
selanjutnya dari Mitsubishi, sehingga 
Mitsubishi dapat memberikan produk 
yang berkualitas bagi konsumen. 

b. Sangat perlu bagi Mitsubishi untuk 
memberikan perhatian lebih terhadap 
kualitas produk dari mobil Mitsubishi 
type Xpander agar dapat meningkatkan 
niat beli konsumen.  Hal ini 
dikarenakan kualitas produk memiliki 
pengaruh besar terhadap niat beli 
konsumen mobil Mitsubishi type 
Xpander, salah satunya adalah 
indikator kinerja dengan hasil nilai 
rata-rata indeks sebesar 70,10%.  
Sebagai dealer, hal yang dapat yang 
dapat dilakukan dalam meningkatkan 
kinerja adalah dengan meningkatkan 
kualitas kinerja Sumber Daya Manusia 
(SDM) dalam memberikan pelayanan 
kepada konsumen. Salah satunya 
adalah dengan mengikutsertakan sales 

of the month dalam Kontes National 
yang diselenggarakan oleh PT 
Mitsubishi Motors Krama Yudha Sales 
Indonesia (MMKSI) setiap tahunnya, 
dimana kontes ini bertujuan untuk 
mengapresiasi kinerja dealer dan 
salesperson yang telah memberikan 
performa terbaiknya untuk para 
konsumen. 

c. Harga merupakan salah satu hal 
penting (crucial) untuk diperhatikan 
oleh perusahaan.  Hal ini erat 
kaitannya karena harga memiliki 
pengaruh yang signifikan terhadap niat 
beli konsumen, salah satunya adalah 
indikator kesesuaian harga dengan 
manfaat produk dengan hasil nilai 
rata-rata indeks sebesar 76,30%.  
Sebagai dealer, yang dapat dilakukan 
adalah memberikan free service selama 
1 tahun guna mengkontrol kinerja 
mesin agar tetap prima selama 
digunakan, selain itu dealer bisa 
memiliki riwayat service mobil 
konsumen yang bisa digunakan untuk 
service rutin apabila free service sudah 
habis masanya, disinilah keterikatan 
dan rasa percaya konsumen dengan 
dealer terbangun dan konsumen akan 
merasa tidak rugi dalam mengeluarkan 
uangnya dan dapat meningkatkan niat 
untuk membeli mobil Mitsubishi type 
Xpander. 
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