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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh komunikasi Word of Mouth terhadap 

minat beli, serta untuk mengukur seberapa besar pengaruh komunikasi Word of Mouth terhadap minat 

beli Mie Gacoan Cabang Perintis di kalangan mahasiswa Fakultas Ilmu Budaya Universitas 

Hasanuddin. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini berjumlah 

93 orang. Penentuan jumlah sampel menggunakan rumus Slovin dengan tingkat kesalahan 5%, 

sehingga diperoleh sebanyak 76 responden. Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan 

menggunakan instrumen berupa kuesioner yang disebarkan secara online melalui Google Form. 

Teknik analisis data yang digunakan meliputi analisis regresi linear sederhana dan analisis deskriptif 

dengan bantuan software SPSS. Teori yang digunakan dalam penelitian ini adalah teori S-O-R 

(Stimulus-Organism-Response) dan Theory of Planned Behavior. Hasil penelitian menunjukkan 

bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara komunikasi Word of Mouth terhadap minat 

beli mahasiswa. Besarnya kontribusi komunikasi Word of Mouth terhadap minat beli mahasiswa 

adalah sebesar 70,3%. Temuan ini mengindikasikan bahwa semakin kuat komunikasi Word of Mouth, 

maka semakin tinggi pula minat beli mahasiswa terhadap Mie Gacoan. 

 

Kata kunci: komunikasi, Word of Mouth, minat beli, mie gacoan. 

 

 

Abstract: This study aims to determine the effect of Word of Mouth communication on purchase 

intention, as well as to measure the extent of its influence on the purchase intention of Mie Gacoan 

Perintis Branch among students of the Faculty of Cultural Sciences, Hasanuddin University. This 

research uses a quantitative method. The population consists of 93 individuals. The sample size was 

determined using the Slovin formula with a 5% margin of error, resulting in 76 respondents. Data 

collection was carried out using an instrument in the form of a questionnaire  distributed online via 

Google Form. The data analysis techniques used include simple linear regression analysis and 

descriptive analysis with the assistance of SPSS software. The theories used in this study are the S-

O-R (Stimulus-Organism-Response) theory and the Theory of Planned Behavior. The results show 

that there is a positive and significant influence of Word of Mouth communication on students’ 

purchase intention. The contribution of Word of Mouth communication to purchase intention is 

70.3%. These findings indicate that the stronger the Word of Mouth communication, the higher the 

students’ intention to purchase Mie Gacoan. 
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PENDAHULUAN 

Komunikasi pemasaran merupakan salah satu alat yang digunakan oleh perusahaan untuk 

menyampaikan informasi, membujuk, dan mengingatkan konsumen mengenai produk atau 

merek yang ditawarkan, baik secara langsung maupun tidak langsung, dengan tujuan untuk 

meningkatkan kinerja pemasaran Firmansyah (2020). Dalam praktiknya, strategi 

komunikasi yang efektif sangat dibutuhkan untuk membangun hubungan dengan konsumen 

dan menciptakan ketertarikan terhadap produk. Salah satu strategi komunikasi pemasaran 

yang terbukti efektif dan banyak digunakan adalah komunikasi Word of Mouth. Meskipun 

sering dianggap sebagai metode pemasaran tradisional, WOM memiliki pengaruh besar 

dalam membentuk persepsi konsumen dan mempengaruhi keputusan pembelian. Menurut 

Hughes dalam Pratiwi (2017), komunikasi melalui bahasa lisan kini sepuluh kali lebih efektif 

dibandingkan iklan cetak atau televisi. Komunikasi dari mulut ke mulut dianggap lebih 

kredibel karena berasal dari pengalaman pribadi konsumen yang puas. 

Kotler, et al (2014) mendefinisikan Word of Mouth sebagai bentuk komunikasi pribadi yang 

terjadi secara informal antara calon pembeli dengan orang-orang di sekitarnya, seperti teman, 

keluarga, dan kenalan. Informasi yang disampaikan bersifat alami dan dinilai lebih 

terpercaya dibandingkan informasi dari perusahaan itu sendiri. Di kalangan mahasiswa, 

strategi ini menjadi sangat relevan, karena mereka cenderung merekomendasikan produk 

yang dinilai berkualitas, terjangkau, dan sesuai kebutuhan. WOM dapat berupa saran, pujian, 

maupun ulasan yang disampaikan konsumen kepada orang lain, dan secara signifikan dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian Ningsih et al., (2020). Minat beli merupakan salah satu 

faktor penting dalam perilaku konsumen yang dipengaruhi oleh komunikasi pemasaran. 

Menurut Lestari & Rahmidani, (2019), proses pengambilan keputusan pembelian oleh 

konsumen sangat dipengaruhi oleh informasi yang diperoleh melalui komunikasi Word of 

Mouth. Kotler & Armstrong, (2020) menjelaskan bahwa minat beli adalah kecenderungan 

konsumen untuk membeli suatu produk, yang dipengaruhi oleh pengalaman, informasi, dan 

preferensi terhadap suatu merek. Minat beli berperan sebagai prediktor perilaku pembelian 

yang dipengaruhi oleh persepsi dan keyakinan konsumen terhadap produk tertentu. 

Seiring dengan perkembangan teknologi dan meningkatnya daya saing pasar, komunikasi 

dari mulut ke mulut tetap menjadi strategi yang relevan dalam memengaruhi konsumen. Hal 

ini terbukti dari semakin banyaknya pelaku bisnis, terutama di sektor kuliner, yang 

memanfaatkan strategi ini dalam menarik perhatian pasar. Sektor makanan dan minuman 

menunjukkan pertumbuhan yang signifikan di Indonesia. Menurut Badan Pusat Statistik 

(2022), Produk Domestik Bruto (PDB) atas dasar harga konstan (ADHK) sektor makanan 

dan minuman mencapai Rp849,40 triliun, meningkat sebesar 4,47% dibandingkan tahun 

sebelumnya. Salah satu pelaku usaha kuliner yang berhasil memanfaatkan strategi 

komunikasi WOM adalah Mie Gacoan. Merek ini dikenal luas sebagai restoran cepat saji 

dengan ciri khas mie pedas dan harga terjangkau. Kehadirannya di berbagai kota besar, 

termasuk di Kota Makassar, menjadi daya tarik tersendiri bagi kalangan muda. Mie Gacoan 

membuka cabang di Jalan Perintis Kemerdekaan, Tamalanrea, Makassar, pada 20 Oktober 

2023, yang merupakan bagian dari strategi ekspansi di luar Pulau Jawa. Dengan konsep 

modern dan varian rasa yang menarik, Mie Gacoan berhasil menarik minat mahasiswa 

sebagai salah satu target pasar utamanya. 

Komunikasi pemasaran, khususnya melalui strategi Word of Mouth, memiliki peran krusial 

dalam memengaruhi minat beli konsumen. Meski tergolong strategi lama, WOM tetap 
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relevan dan berpotensi besar dalam membentuk persepsi dan meningkatkan kepercayaan 

konsumen terhadap suatu produk (Powa et al., 2018). Berdasarkan uraian di atas, penting 

untuk menelaah lebih lanjut bagaimana komunikasi Word of Mouth dapat memengaruhi 

minat beli, khususnya di kalangan mahasiswa Fakultas Ilmu Budaya Universitas Hasanuddin 

terhadap produk Mie Gacoan Cabang Perintis Makassar. 

 
METODE  

Jenis Penelitian 

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Menurut Sugiyono (2019) penelitian kuantitatif 

merupakan pendekatan yang berlandaskan filsafat positivisme dan bertujuan untuk meneliti populasi 

serta sampel tertentu. Dalam metode ini, data dikumpulkan menggunakan instrumen penelitian, 

kemudian dianalisis secara statistik atau kuantitatif. Tujuan utamanya adalah untuk menguji hipotesis 

yang telah ditetapkan sebelumnya. Sumber data dalam penelitian ini terdiri atas dua jenis, yaitu data 

primer, menurut Sugiyono (2017), data primer adalah sumber data yang secara langsung 

memberikan informasi pada saat pengumpulan data. Data Sekunder menurut Sugiyono 

(2017), data sekunder adalah data yang diperoleh tidak langsung dari sumber utama, 

biasanya berasal dari pihak lain seperti arsip perusahaan, situs web, perpustakaan, atau 

lembaga penyedia data 
 

Lokasi dan Waktu Penelitian 

Lokasi penelitian ini akan dilaksanakan di Fakultas Ilmu Budaya Universitas Hasanuddin. 

Jl. Perintis Kemerdekaan No.KM.10, Tamalanrea Indah, Kec. Tamalanrea, Kota Makassar, 

Sulawesi Selatan. Waktu penelitian akan dilaksanakan pada bulan Maret sampai April 2025. 

 

Subjek Peneitian 

Dalam penelitian ini metode atau teknik sampling yang digunakan yaitu Purposive Sampling. 

Menurut Sugiyono (2022), purposive sampling merupakan metode pemilihan sampel yang 

dilakukan berdasarkan pertimbangan tertentu. Populasi dalam penelitian ini adalah 

mahasiswa Fakultas Ilmu Budaya Universitas Hasanuddin angkatan 2021 sebanyak 93 orang, 

dengan jumlah sampel ditentukan menggunakan rumus Slovin pada tingkat kesalahan 5% 

sehingga diperoleh 76 responden. 

 

Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan menyebarkan kuesioner 

secara online kepada responden. Angket diberikan melalui Google Forms dengan jumlah 

item pertanyaan sebanyak 21 penilaian menggunakan skala likert 1-4. Menurut Sugiyono 

(2019), kuesioner adalah metode pengumpulan data yang dilakukan dengan memberikan 

serangkaian pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawab. 

 

Teknik Analisis Data 

Dalam penelitian ini, teknik analisis data yang digunakan adalah analisis kuantitatif, yang 

terdiri dari dua tahap, yaitu analisis deskriptif dan analisis inferensial. Tahap analisis 

deskriptif bertujuan untuk menggambarkan data secara sistematis guna memberikan 

pemahaman yang jelas mengenai karakteristik responden dan variabel penelitian. Pada tahap 

ini, dilakukan pengukuran statistik deskriptif untuk memperoleh gambaran umum data. 

Selanjutnya, analisis inferensial digunakan untuk menguji hipotesis dan melihat hubungan 

antar variabel berdasarkan data yang telah dikumpulkan. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 

Tahapan awal dalam proses analisis data ini diawali dengan analisis deskriptif untuk 

mengetahui distribusi jawaban responden terhadap masing-masing indikator pada variabel 

penelitian. Analisis deskriptif terhadap jawaban responden digunakan untuk menguraikan 

hasil penelitian dengan menjelaskan persentase tanggapan dari 76 responden terhadap 

variabel Komunikasi Word of Mouth dan Minat Beli. Setiap pernyataan dalam kuesioner 

dianalisis menggunakan skala Likert 4 poin, yaitu: Sangat Sering (4), Sering (3), Jarang (2), 

dan Tidak Pernah (1). Berdasarkan data hasil penelitian yang diperoleh melalui kuesioner, 

diketahui bahwa jawaban "Sering" mendominasi hampir seluruh item pernyataan pada 

variabel Word of Mouth, dengan persentase tertinggi sebesar 50% pada item pernyataan 

pertama yang memilih "Sangat Sering". Sementara itu, jawaban "Tidak Pernah" 

menunjukkan persentase yang sangat rendah, bahkan tidak muncul pada beberapa item. 

Untuk variabel Minat Beli, hasil analisis deskriptif menunjukkan bahwa sebagian besar 

responden memilih jawaban pada kategori “Sering” dan “Sangat Sering”. Temuan ini 

mengindikasikan bahwa minat beli terhadap Mie Gacoan Cabang Perintis tergolong cukup 

tinggi, terutama yang dipengaruhi oleh rekomendasi dari teman atau kerabat. 

Pengaruh Komunikasi Word of Mouth terhadap Minat Beli 

Selanjutnya untuk menguji hipotesis dilakuakan pengujian dengan analisis regresi sederhana 

secara parsial atau uji T digunakan untuk melihat pengaruh variabel independen dalam hal 

ini komunikasi Word of Mouth (X) terhadap variabel dependen Minat Beli (Y). Keputusan 

dalam uji t ditentukan berdasarkan nilai signifikansi. Jika nilai signifikansi kurang dari 0,05 

(p<0,05) atau nilai t hitung > t tabel, maka dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh 

variabel X terhadap variabel Y. Berikut hasil pengujian secara parsial: 

 

 
 

Berdasarkan pada tabel di atas, hasil uji t (uji parsial) menunjukkan bahwa nilai signifikansi 

pengaruh komunikasi Word of Mouth terhadap Minat Beli adalah sebesar 0,001. Nilai ini 

berada di bawah batas signifikansi 0,05 (p<0,05), sehingga dapat disimpulkan bahwa 

pengaruh tersebut signifikan. Jika dilakukan perbandingan antara t hitung dan t tabel (13,239 

> 1,666) yang mana t hitung lebih besar dari r tabel, dapat dinyatakan bahwa variabel 

komunikasi Word of Mouth memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Minat Beli Mie 

Gacoan di kalangan mahasiswa Fakultas Ilmu Budaya Universitas Hasanuddin.  

Besarnya Pengaruh Komunikasi Word of Mouth terhadap Minat Beli 

Untuk menunjukkan seberapa besar persentase kontribusi variabel X terhadap variabel Y 

digunakan uji Koefisien determinasi (R²). Nilai koefisien determinasi (R²) berada dalam 

rentang antara 0 hingga 1, di mana jika nilai R² tinggi (mendekati 1), hal ini menunjukkan 

bahwa variabel independen telah memberikan informasi yang cukup untuk memprediksi 
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variabel dependen. Sebaliknya, jika nilai R² rendah (mendekati 0), maka kemampuan 

variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen tergolong terbatas. 

Berikut hasil pengujian secara Koefisien determinasi (R²): 

 

 
 

Berdasarkan tabel 4.11 diatas, koefisien determinasi variabel komunikasi Word of Mouth 

terhadap minat beli diperoleh nilai R Square sebesar 0,703 artinya nilai koefisien determinasi 

sama dengan 70,3%. Hal ini menunjukkan bahwa variabel X berpengaruh terhadap minat 

beli sebesar 70,3%. Sedangkan sisanya adalah 29,7% dipengaruhi oleh variabel lain yang 

tidak diteliti dalam penelitian ini. 

 

 

Pembahasan 

Berdasarkan hasil penelitian, diketahui bahwa variabel X (Komunikasi Word of Mouth) 

berpengaruh terhadap variabel Y (minat beli). Hal ini dibuktikan melalui pengujian hipotesis 

menggunakan uji parsial (uji t), yang menunjukkan adanya pengaruh positif dan signifikan 

Komunikasi Word of Mouth terhadap minat beli mahasiswa Fakultas Ilmu Budaya 

Universitas Hasanuddin. Hasil uji parsial (uji t) menunjukkan nilai signifikansi adalah 

sebesar 0,001. Nilai ini berada di bawah batas signifikansi 0,05 (p<0,05), sehingga dapat 

disimpulkan bahwa pengaruh tersebut signifikan. Selain itu, nilai t hitung dan dibandingkan 

dengan nilai tabel, dengan kriteria nilai t hitung lebih besar dari nilai t tabel. Berdasarkan 

perhitungan uji signifikansi diperoleh nilai t hitung lebih besar dari t tabel yaitu 13,239 > 

1,666 dapat dinyatakan bahwa variabel X (komunikasi Word of Mouth) memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap variabel Y (Minat Beli). Dengan demikian, hipotesis dalam 

penelitian ini, yaitu hipotesis alternatif (Ha) diterima dan hipotesis nol (Ho) ditolak. 

Selain itu, hasil uji koefisien determinasi (R²) menunjukkan nilai sebesar 0,703, yang berarti 

70,3% variasi minat beli dapat dijelaskan oleh komunikasi WOM. Berdasarkan kriteria 

Sugiyono (2016), nilai tersebut masuk dalam kategori kuat (0,61–0,80), yang menunjukkan 

bahwa komunikasi WOM memiliki pengaruh yang kuat terhadap minat beli. Temuan ini 

diperkuat oleh data kuesioner, di mana 50% responden menyatakan “Sangat Sering” 

mendengar teman atau kerabat membicarakan Mie Gacoan (item pernyataan nomor 1), dan 

51,3% responden menyatakan setuju bahwa mereka lebih memilih Mie Gacoan karena 

rekomendasi orang terdekat (item pernyataan nomor 8). 

Secara teoritis, hasil ini relevan dengan teori Stimulus-Organism-Response (S-O-R), di mana 

Komunikasi Word of Mouth berperan sebagai stimulus yang diproses oleh mahasiswa 

sebagai organisme hingga menghasilkan respon berupa minat beli. Temuan ini juga 

konsisten dengan Theory of Planned Behavior yang menjelaskan bahwa sikap, norma 

subjektif, dan persepsi kontrol yang terbentuk melalui komunikasi WOM turut memengaruhi 

niat beli. Pengaruh kuat Komunikasi Word of Mouth dipengaruhi oleh beberapa indikator 

seperti frekuensi mendengar rekomendasi, kecenderungan merekomendasikan Mie Gacoan 
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sebagai pilihan tempat makan, serta dorongan mencoba berdasarkan ulasan positif dari orang 

terdekat. Secara keseluruhan, responden memberikan tanggapan positif terhadap seluruh 

pernyataan dalam variabel Komunikasi Word of Mouth. 

Temuan ini didukung oleh penelitian sebelumnya, oleh Pratama & M, (2023), yang 

menemukan bahwa komunikasi Word of Mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

minat beli produk MS Glow pada mahasiswa Ilmu Komunikasi Universitas Malikussaleh. 

Demikian pula, studi oleh Diana Warpindyastuti et al., (2022), menyimpulkan bahwa Word 

of Mouth memiliki pengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen produk Scarlett 

Whitening. Kesamaan temuan tersebut menunjukkan bahwa Word of Mouth merupakan 

strategi komunikasi yang efektif dalam mendorong minat beli di kalangan generasi muda. 

Dengan demikian, semakin kuat intensitas komunikasi Word of Mouth yang 

diterima mahasiswa, semakin tinggi pula kecenderungan mereka untuk membeli produk Mie 

Gacoan. Rekomendasi dari teman, pengalaman orang terdekat, dan informasi yang 

disampaikan secara langsung menjadi faktor penting yang membentuk sikap dan keputusan 

pembelian. 

 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis terhadap seluruh data yang telah diperoleh mengenai “Pengaruh 

Komunikasi Word of Mouth Terhadap Minat Beli Mie Gacoan Cabang Perintis di Kalangan 

Mahasiswa Fakultas Ilmu Budaya Universitas Hasanuddin” dapat disimpulkan bahwa 

Komunikasi Word Of Mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli 

Mahasiswa Fakultas Ilmu Budaya Universitas Hasanuddin. Artinya semakin sering 

mahasiswa menerima informasi atau rekomendasi positif mengenai Mie Gacoan cabang 

Perintis maka semakin tinggi pula ketertarikan atau dorongan mereka untuk membeli produk 

tersebut. Besarnya pengaruh komunikasi word of mouth terhadap minat beli mie gacoan 

cabang perintis di kalangan mahasiswa Fakultas Ilmu Budaya Universitas Hasanuddin  

adalah sebesar 70,3%. Hasil tersebut menunjukkan bahwa minat beli mahasiswa dipengaruhi 

oleh komunikasi Word of Mouth, sehingga variabel ini menjadi salah satu yang berpengaruh 

dan penting dalam mendorong minat beli mahasiswa.  

 

Saran 

Berdasarkan hasil penelitian ini, disarankan agar peneliti selanjutnya mempertimbangkan 

penggunaan teori dan variabel tambahan serta memperluas jangkauan responden, sementara 

pihak manajemen Mie Gacoan Cabang Perintis diharapkan terus menjaga kualitas produk 

dan pelayanan serta memaksimalkan strategi promosi berbasis testimoni pelanggan sebagai 

bentuk komunikasi Word of Mouth yang efektif. 
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