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of 100 respondents was obtained. Data analysis used validity tests, reliability
tests, classical assumption tests, regression analysis, correlation coefficients,
coefficients of determination, and hypothesis testing. The results of this study
are that social media has a significant effect on consumer purchasing interest
with the regression equation Y = 16.827 + 0.551X1, the correlation coefficient
value is 0.622 (strong), the determination coefficient is 38.7% and the
hypothesis test obtained t count > t table, namely (7.874 > 1.984). Word of
mouth has a significant effect on consumer purchasing interest with the
regression equation Y = 15.460 + 0.591X2, the correlation coefficient value is
0.620 (strong), the determination coefficient is 38.4% and the hypothesis test
obtained t count > t table, namely (7.815 > 1.984). Social media and word of
mouth simultaneously have a significant effect on consumer purchasing interest
with the regression equation Y = 7.793 + 0.386X1 + 0.410X2. The correlation
coefficient is 0.733 (strong), the coefficient of determination is 53.8%, while
the remaining 46.2% is influenced by other variables. The hypothesis test
yielded a calculated F value > F table value, namely (56.464 > 3.090).
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Abstrak

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh media sosial dan word of mouth terhadap minat
beli konsumen di Restoran Tenkaichi Bintaro secara parsial dan simultan. Metode yang digunakan adalah
kuantitatif. Teknik pengambilan sampel menggunakan rumus slovin dan setelah dilakukan penghitungan
diperoleh sampel sebanyak 100 responden. Analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji
asumsi klasik, analisis regresi, koefisien korelasi, koefisien determinasi dan uji hipotesis. Hasil penelitian ini
adalah media sosial berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen dengan diperoleh persamaan
regresi Y = 16,827 + 0,551X1, nilai koefisien korelasi sebesar 0,622 (kuat), koefisien determinasi sebesar
38,7% dan uji hipotesis diperoleh t hitung > t tabel yaitu (7,874 > 1,984). Word of mouth berpengaruh
signifikan terhadap minat beli konsumen dengan diperoleh persamaan regresi Y = 15,460 + 0,591X2, nilai
koefisien korelasi 0,620 (kuat), koefisien determinasi sebesar 38,4% dan uji hipotesis diperoleh t hitung >t
tabel yaitu (7,815 > 1,984). Media sosial dan word of mouth secara simultan berpengaruh signifikan terhadap
minat beli konsumen dengan persamaan regresi Y = 7,793 + 0,386X1 + 0,410X2. Nilai koefisien korelasi
sebesar 0,733 (kuat), koefisien determinasi sebesar 53,8% sedangkan sisanya sebesar 46,2% dipengaruhi
oleh variabel lain dan uji hipotesis diperoleh nilai F hitung > F tabel yaitu (56,464 > 3,090).

Kata Kunci : Media Sosial, Word Of Mouth, Minat Beli Konsumen
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PENDAHULUAN

Restoran Tenkaichi Bintaro, sebagai salah satu restoran yang menawarkan konsep Japanese
BBQ & Shabu-shabu, berada di wilayah dengan tingkat persaingan kuliner yang cukup tinggi.
Keberadaan restoran lain dengan konsep serupa di kawasan Bintaro menuntut pihak manajemen
untuk mampu menciptakan strategi pemasaran yang inovatif agar tetap menarik minat konsumen.
Salah satu strategi yang gencar dilakukan adalah melalui promosi di media sosial seperti Instagram,
Tiktok, dan Facebook, yang digunakan untuk menampilkan menu unggulan, promo menarik,
suasana restoran, serta interaksi langsung dengan pelanggan. Konten visual yang menarik dan
interaktif di media sosial dapat menimbulkan rasa penasaran serta dorongan emosional bagi calon
pelanggan untuk mencoba produk yang ditawarkan.

Restoran Tenkaichi Bintaro selalu menghadapi faktor persaingan di pasar makanan cepat
saji, oleh karena itu mereka mengembangkan strategi untuk melawan kekuatan internal dan
eksternal. Restoran fast food sering kali menjadi andalan para generasi muda saat ini, bukan hanya
sekedar makan namun seringkali restoran fast food juga tempat bersantai dan berkumpul dengan
rekan kerja, rekan mahasiswa dan keperluan lainnya seperti pesta ulang tahun.\

Minat beli konsumen merupakan tahap psikologis ketika seseorang merasa tertarik dan
terdorong untuk melakukan pembelian setelah mendapatkan informasi yang relevan dan
meyakinkan. Dalam konteks restoran, minat beli bisa terlihat dari keinginan konsumen untuk
mencoba menu, datang kembali, atau merekomendasikan kepada orang lain.

Seiring dengan berkembangnya para pesaing, dari data volume penjualan, pelaku usaha
seharusnya mampu memaksimalkan penjualannya, namun fenomena jumlah penjualan Restoran
Tenkaichi Bintaro berdasarkan nilai penjualan (Rp) menunjukan fluktuatif dan cenderung tidak
mencapai target. Berikut ini lampiran data terkait.

Tabel 1.1
Data Variabel Minat Beli Berupa Jumlah Penjualan (Rp) Restoran
Tenkaichi Bintaro Tahun 2023-2025

Tahun Target Eealisasi Persentase Keterangan
Penjualan Penjualan Capaian
(Rp) (Ep) (%o)

2023 | 2.950.000.000 | 2.457.000.000 83.3% Tidak mencapai target
2024 | 2975450000 | 2.342.340.000 78.7% Tidak mencapai target

2025 | 3.010300.000 ) 2.227.680.000 74.0% Tidak mencapai target
Sumber: Festoran Tenkaichi Bintaro, 2026,

Berdasarkan data pada tabel di atas, menjelaskan bahwa penjualan makanan di Restoran
Tenkaichi Bintaro mengalami perkembangan yang fluktuasi dalam 3 (tiga) tahun terakhir dan
memiliki kecenderungan yang menurun. Tahun 2023 target penjualan tidak mampu dicapai hal ini
hanya dicapai sebesar 83,3%. Kemudian tahun 2024 terjadi penurunan cukup signifikan yang hanya
mencapai 78,7%. Dan terjadi Kembali pada tahun 2025 jumlah penjualan hanya mampu dicapai
74,0% terjadi penurunan yang cukup tajam dibandingkan capain tahun sebelumnya
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Tabel 1.2
Data Prasurvry Minat Beli Konsumen Restoran Tenkaichi Bintaro
Indikator Pernyataan Jumlah Tanggapan Konsumen
Prasurvey Ta Tidak
Orang %o Orang %o
1. Perhatian Saya sangat terkesan dengan 30 22 73.3% 2 26, 7%
(attention) informasi produk makanan
di  Restoran  Tenkaichi
Bintaro
2.Ketertarikan | Saya merasa produk 30 25 23.3% 3 16,7%
(irterest) makanan vyang saya beli
sesuai  dengan permintaan
konsumen
3. Keinginan Saya memiliki  keinginan 30 24 20.0% 6 20,0%
{desire) untuk selalu membeli menu
makanan di Eestoran
Tenkaichi Bintaro
4. Tindakan Setiap kebutuhan dinner 30 20 66,7% 10 33,3%
(action) maupun acara kantor zaya
akan membeli di Restoran
Tenkaichi Bintaro

Sumber: Prasurvey, 2026,

Berdasarkan data pada tabel di atas, hasil presurvey minat beli, untuk indikator “Perhatian
(attention)”, terkait konten di media sosial cukup menghibur, yang memberikan jawaban “ya”
sebanyak 22 orang atau 73,3% dan yang memberikan jawaban “tidak” sebanyak 8 orang atau
26,7%. Untuk indikator ““Ketertarikan (interest)””, terkait kemudahan dalam berinteraksi, yang
memberikan jawaban “ya” sebanyak 25 orang atau 83,3% dan yang memberikan jawaban “tidak”
sebanyak 5 orang atau 16,7%. Pada indikator “Keinginan (desire)”, terkait kemudahan dalam
mengakses platform digital, yang memberikan jawaban “ya” sebanyak 24 orang atau 80,0% dan
yang memberikan jawaban “tidak” sebanyak 6 orang atau 20,0%. Dan untuk indikator “Tindakan
(action)”, terkait informasi yang mudah, yang memberikan jawaban “ya” sebanyak 20 orang atau
66,7% dan yang memberikan jawaban “tidak” sebanyak 10 orang atau 33,3%.

Tabel 1.3
Data Variabel Minat Beli Berupa Jumlah Konsumen Restoran Tenkaichi
Bintaro Tahun 2023-2025

Tahun | Target Jumlah Realizasi Persentase Keterangan
Konsumen Jumlah %)
Konsumen
2023 65400 54.102 84.0% Tidak mencapai target
2024 64 800 31 480 79 4% Tidak mencapai target
2025 65.100 48.960 75.2% Tidak mencapai target

Sumber: Restoran Tenkaichi Bintaro, 2026.

Berdasarkan data pada tabel di atas, menjelaskan bahwa penjualan makanan di Restoran
Tenkaichi Bintaro mengalami perkembangan yang fluktuasi dalam lima tahun terakhir dan memiliki
kecenderungan yang menurun dimana tahun 2023 jumlah konsumen hanya mampu dicapai 84,0%.
Kemudian tahun 2024 turun menjadi sebanyak 79,4%, dan tahun 2025 kembali mengalami
penurunan dari tahun sebelumnya menjadi hanya 75,2% yang semuanya tidak mencapai target
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Tnstogram

Sumber: https://www_instagram.com/tenkaichi.ind/ dan https://www.fiktok.com/@tenkaichi.ind
Gambar 1.4
Tampilan Instagram Dan Tiktok Restoran Tenkaichi Bintaro di Media Sosial

Gambar di atas merupakan tampilan Tenkaichi Bintaro di Instagram (@tenkaichi.ind)
menampilkan nuansa authentic Japanese yang kental, menonjolkan spot Instagrammable layaknya
di Tokyo, serta menu andalan Tempura Donburi dan Noodles. Kontennya menonjolkan suasana
nyaman, fasilitas private room, serta promosi aktif seperti diskon 15% di outlet Kebayoran Square,
Bintaro. Kemudian tampilan restoran Tenkaichi Bintaro di Tiktok, khususnya melalui akun resmi
@tenkaichi.ind dan ulasan kreator, menonjolkan nuansa Jepang yang autentik, modern, dan viral.
Kontennya fokus pada visual makanan yang menggugah selera (seperti udon, tendon, dan sashimi
segar) serta suasana restoran yang hangat, menjadikannya destinasi kuliner populer di Bintaro.
Tampilan Restoran Tenkaichi Bintaro menggunakan media sosial seperti di bawah ini:

Melalui Instagram, Tiktok, Thread, Whartshapp

3 © 0 © ©

koreaselatandib. pestakebun _id sushimaru_id shaokaopik madnichi.jict

Follow

Thread

Ly sk o 0 ol

YR i

Sumber: Restoran Tenlkaichi Bintaro. 2026.

Gambar 1.5
Tampilan Pemilihan Kategori Produk Menu di Restoran Tenkaichi Bintaro

Data gambar di atas menjelaskan bahwa dengan banyaknya pilihan jenis produk makanan,
konsumen tinggal melakukan klik fitur follow yang dikehendaki dan didalamnya sudah memuat
berbagai macam produk yang dicarinya, selain itu juga Restoran Tenkaichi Bintaro menawarkan
harga dan varian lainnya dengan harga yang sudah tertera dalam tampilan tersebut
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TINJAUAN PUSTAKA
Media Sosial

Kemajuan teknologi informasi sekarang ini benar-benar telah melampaui bayangan
teknologi informasi dibandingkan dengan 10 tahun yang lalu, saat ini teknologi informasi sudah
menjalar di semua lapisan masyarakat, mulai dari kaum muda, kaum tua, bahkan anak- anak.
Menurut Syamsuddin dalam Izzanti (2025:188) berpendapat “media sosial adalah sebuah media
online, dengan para penggunanya bisa dengan mudah berpartisipasi, berbagi, dan menciptakan isi
meliputi blog, jejaring sosial, wiki, forum, dan dunia virtual. Blog, jejaring sosial dan wiki
merupakan bentuk media sosial yang paling umum digunakan oleh masyarakat di seluruh dunia”.

Word of Mouth

Menurut Kotler dan Keller dalam Yusuf (2024:2) elektronic word of mouth (e-WOM)
adalah pemasaran menggunakan internet untuk menciptakan efek berita dari mulut ke mulut untuk
mendukung usaha dan tujuan pemasaran. Kemudian menurut Kotler dan Armstrong Yusuf (2024:2)
electronic word of mouth (e-WOM) adalah versi internet dari periklanan mulut-ke-mulut dapat
berupa website, iklan dan aplikasi online seluler, video online, email, blog, sosial media, dan event
marketing lainnya yang sangat menarik sehingga konsumen tertarik untuk membagikannya ke
orang lain. Eletronic word of mouth menjadi media yang paling kuat dalam mengomunikasikan
produk atau jasa kepada dua atau lebih konsumen

Minat Beli

Menurut Mowen dalam Yuwana (2025:24) berpendapat “minat beli adalah sesuatu
diperoleh dari proses belajar dan proses pemikiran yang yang membentuk suatu persepsi”. Minat
beli ini menciptakan suatu motivasi yang terus terekam dalam benaknya dan menjadi suatu
keinginan yang sangat kuat yang pada akhirnya ketika seorang konsumen harus memenuhi
kebutuhannya akan mengaktualisasikan apa yang ada didalam benaknya itu

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian asosiatif, dimana menurut Sugiyono (2023:36)
“penelitian asosiatif adalah untuk mengetahui pengaruh atau hubungan antara dua variabel atau
lebih”. Dengan demikian penelitian asosiatif ini dapat dibangun suatu teori yang berfungsi untuk
menjelaskan, meramalkan dan mengontrol suatu gejala. Dengan pendekatan penelitian kuantitatif,

Masih menurut Sugiyono (2023:35) menyampaikan bahwa “dengan menggunakan
pendekatan penelitian kuantitatif maka dapat diartikan sebagai metode penelitian yang
berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel
tertentu, tehnik pengambilan sampel pada umumnya dilakukan secara random, pengumpulan data
menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik dengan tujuan
untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan”.

Selanjutnya menurut Sujarweni (2023:39) “penelitian kuantitatif adalah jenis penelitian
yang menghasilkan penemuan-penemuan yang dapat dicapai (diperoleh) dengan menggunakan
prosedur-prosedur statistik atau cara lain dari kuantifikasi (pengukuran)”. Dengan demikian metode
penelitian ini menggunakan metode kuantitatif yang merupakan penelitian ini dengan studi empiris
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yang bertujuan untuk menguji pengaruh variabel media sosial dan word of mouth terhadap minat
beli konsumen.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Validitas
1. semua butir kuesioner pada variabel media sosial (X1) diperoleh nilai r hitung > r tabel (0,197),

dengan demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner yang
digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian.

2. semua butir kuesioner pada variabel word of mouth (X2) diperoleh nilai r hitung > r tabel (0,197),
dengan demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner yang
digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian

3. semua butir kuesioner pada variabel minat beli konsumen (Y) diperoleh nilai r hitung > r tabel
(0,197), dengan demikian maka semua item kuesioner dinyatakan valid. Untuk itu kuesioner
yang digunakan layak untuk diolah sebagai data penelitian

Uji Reliabilitas
Tabel 4.12
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Media Sosial (X1)
Reliability Statistics
Cronbach Alpha N of Ttems

7 10
Sumber: Data diclah SPSS Vers: 26, 2026.

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, menunjukkan bahwa variabel media sosial (X1)
diperoleh nilai cronbach alpha sebesar 0,771 > 0,600, dengan demikian dinyatakan reliabel

Tabel 4.13
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Word Of Mouth (X2)
Reliability Statistics
Cronbach Alpha N of Ttems
a2 10
Sumber: Data diolah SPSE Versi 26, 2026.

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, menunjukkan bahwa variabel word of mouth (X2)
diperoleh nilai cronbach alpha sebesar 0,727 > 0,600, dengan demikian dinyatakan reliabel

Tabel 4.14
Hasil Uji Reliabilitas Variabel Minat Beli Konsumen (Y)

Reliability Statistics
Cronbach Alpha N of Ttems

4636 10
Sumber: Data diolah SPSS Versi 26, 2026,

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, menunjukkan bahwa variabel minat beli konsumen
(Y) diperoleh nilai cronbach alpha sebesar 0,686 > 0,600, dengan demikian dinyatakan reliabel
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Uji Normalitas

Tabel 4.15
Hasil Uji Normalitas Dengan Kelmogorov-Smirnov Test
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Fesidual
N 100
Normal Parameters*" Mean 0000000
Std. Deviation 175938263
Mozt Extreme Differences Abszolute B4
Positrve B4
Megative -7
Test Statiztic (B4
Amymp. Sig. (2-tailed) 076

a. Test distribution iz Mommal.

b. Calculated from data.

. Lilliefors Significance Correction.

Sumber: Data diclah SP3S Versi 26, 2026.

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai signifikansi 0,076 > 0,050. Dengan
demikian maka asumsi distribusi persamaan pada uji ini adalah normal

Uji Multikolinearitas

Tabel 4.16
Hasil Pengujian Multikolinearitas
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B 5td Eno Beta t  Sig. Toleramce VIF
1 (Constant) 7.793 2795 27787 00&
Media Somal (K1) 388 088 438 5686 000 812 1.332
Ward Of Mouth (32) 410 073 431 562 000 812 1.232

a. Dependent Variabel: Minat Beli Konsumen (Y
Sumber: Data diolah 3PS5 Versi 26, 2026,

Berdasarkan hasil pengujian multikolinieritas pada tabel di atas diperoleh nilai tolerance
variabel media sosial sebesar 0,812 dan word of mouth sebesar 0,812 nilai tersebut kurang dari 1,
dan nilai Variance Inflation Faktor (VIF) variabel media sosial sebesar 1,232 dan variabel word of
mouth sebesar 1,232 nilai tersebut kurang dari 10. Dengan demikian model regresi ini dinyatakan
tidak ada gangguan multikolinearitas

4786



*
CN: Jurnal Intelek dan Cendikiawan Nusantars l’ *

https://jicnusantara.com/index.php/jicn 3
Vol : 3 No: 3, Juni - Juli 2026 V
E-ISSN : 3046-4560 .

Uji Autokorelasi
Tabel 4.18
Hasil Uji Autokorelasi Dengan Durbin-Watson
Model Summary®
Adjusted Bt 5td. Error gf the
Model R E. Square Square Ecstimate Drurbin-Watson
1 33 538 528 2,788 1.956%

a. Predictors: (Constant), Word Of Mouth (X2, Media Sosial (1)

b. Dependent Variable: 2Minat Beli Konsumen (Y}
Sumber: Data diclah 8PSS Versi 26, 2026.

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, model regresi ini tidak ada autokorelasi, hal ini
dibuktikan dengan nilai Durbin-Watson sebesar 1,969 yang berada diantara interval 1.550 - 2.460.

Uji Heteroskedastisitas

Tabel 4.19
Hasil Uji Heteroskesdastisitas Dengan Uji Glejser
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Emor Beta t Sig.
1 {Constant) -39 1.811 -.364 7
hiedia Sozal (K1) -016 044 -.039 -356 723
Word Of Mouth {X2) (09 047 209 1.887 &2

2. Dependent Variakel: RES2
Sumber: Data diclah SP35 Verzi 26, 2026.

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, glejser test model pada variabel media sosial
(X1) diperoleh nilai signifikansi sebesar 0,723 dan word of mouth (X2) diperoleh nilai signifikansi
sebesar 0,062 dimana keduanya nilai signifikansi (Sig.) > 0,05. Dengan demikian regression model
pada data ini tidak ada gangguan heteroskesdastisitas, sehingga model regresi ini layak dipakai
sebagai data penelitian

Analisis Regresi Linear

Tabel 4.22
Hasil Uji Regresi Berganda Variabel Media Sosial (X;) dan Word Of Mouth
(X3) Terhadap Minat Beli Konsumen (Y)

Coefficients?®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Betz t Sig.
1 (Constant) 7.793 2796 2787 006
Media Somal (K1) 386 063 436 5.686 000
Word Of Mouth (3{2) 410 073 431 5.62 000

2 Dependent Variabel: Minat Beli Konzumen (Y)
Sumber: Data diclah SPSS Verzi 26, 2026.

4787



*
CN: Jurnal Intelek dan Cendikiawan Nusantars l’ *

https://jicnusantara.com/index.php/jicn 3
Vol : 3 No: 3, Juni - Juli 2026 V
E-ISSN : 3046-4560 .

Berdasarkan hasil pengujian pada tabel di atas, maka dapat diperoleh persamaan regresi Y
=7,793 + 0,386X1 + 0,410X2. Dari persamaan di atas maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Nilai konstanta sebesar 7,793 diartikan bahwa jika variabel media sosial (X1) dan word of mouth
(X») tidak dipertimbangkan atau bernilai nol, maka minat beli konsumen (Y) hanya akan bernilai
sebesar 7,793 poin

2. Nilai koefisien regresi media sosial (X1) sebesar 0,386 (bertanda positif), hal ini menunjukkan
bahwa setiap peningkatan satu satuan pada variabel media sosial (X1) maka akan mengakibatkan
terjadinya peningkatan pada minat beli konsumen (Y) sebesar 0,386 poin

3. Nilai koefisien regresi word of mouth (X2) sebesar 0,410 (bertanda positif), hal ini menunjukkan
bahwa setiap peningkatan satu satuan pada variabel word of mouth (X;) maka akan
mengakibatkan terjadinya peningkatan pada minat beli konsumen (Y) sebesar 0,410 poin

Analisis Koefisien Korelasi (r)

Tabel 4.26
Hasil Uji Koefisien Korelasi Secara Simultan Media Sosial (X;) dan Werd Of
Mouth (X3) Terhadap Minat Beli Konsumen (Y)

Model Summary
Adjusted B
Model E F. Square Square Std. Emar of the Estimate
1 330 338 528 2.788

& Predictors: (Constant)y, Word Of Mouth ({2, Media Sosial (1)
Sumber: Data diclah P55 Versi 26, 2026.

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai koefisien korelasi
sebesar 0,733 dimana sesuai pedoman tabel 4.23 nilai tersebut berada pada interval 0,600 s/d 0,799
artinya variabel media sosial dan word of mouth secara bersama-sama mempunyai tingkat hubungan
yang kuat terhadap minat beli konsumen

Analisis Koefisien Determinasi

Tabel 4.29
Hasil Uji Koefisien Determinasi Secara Simultan Media Sosial (X;) dan
Word Of Mouth (Xz) Terhadap Minat Beli Konsumen (Y)

Model Summary
Adjusted B
Model R B Square Souare Std. Error of the Estimate
1 J33 338 528 2.788

a. Predictors: (Constant), Word Of houth G020, Media Sosial (1)
Sumber: Data diolah P55 Versi 26, 2026.

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas, diperoleh nilai koefisien determinasi
sebesar 0,538 maka dapat disimpulkan bahwa variabel media sosial dan word of mouth berpengaruh
terhadap variabel minat beli konsumen sebesar 53,8% sedangkan sisanya sebesar (100% - 53,8%)
= 46,2% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dilakukan penelitian.
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Uji Parsial (Uji t)

Tabel 4.30
Hasil Uji Hipotesis (Uji t) Variabel Media Sosial (X;) Terhadap
Minat Beli Konsumen (Y)

Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
hiodel = Std. Emror Beta t Sig.
1 (Constant) 16,827 2621 6.420 D00
Media Sosial (K1) 551 470 622 7274 000

a. Dependent Variabel: Minat Beli Konsumen (V)
Sumber: Data diolah SPSS Versi 26, 2024.

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai ¢ pizung > t aver yaitu (7,874
>1,984) Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai signifikansi < 0,050 yaitu (0,000 < 0,050). Dengan
demikian maka Ho1 ditolak dan Ha; diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang
signifikan antara media sosial terhadap minat beli konsumen di Restoran Tenkaichi Bintaro

Tabel 4.31
Hasil Uji Hipotesis (Uji t) Variabel Word Of Mouth (Xz) Terhadap
Minat Beli Konsumen (Y)
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model E Std. Emror Beta t Sig.
1 {Constant) 15.460 2814 3493 000
Word Of Mouth (X2) 581 074 520 TELZ 000

2. Dependent Vaniabel: hMinat Beli Konsumen (Y)
Sumber: Data diclah SPSS Versi 26, 2026,

Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai ¢ pinung > f waper yaitu (7,815
> 1,984). Hal tersebut juga diperkuat dengan nilai signifikansi < 0,050 yaitu (0,000 < 0,050).
Dengan demikian maka Ho> ditolak dan Ha» diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh
yang signifikan antara word of mouth terhadap minat beli konsumen di Restoran Tenkaichi Bintaro

Uji Simultan (Uji f)
Tabel 4.32

Hasil Uji Hipotesis (Uji F) Secara Simultan Media Sosial (X;) dan
Word Of Mouth (X37) Terhadap Minat Beli Konsumen (Y)

ANOVA®
Mhodel Sum af Squares df hiean Square F Sig
1 Fegression BYT.585 2 438.792 36464 J0gge
Fesidual 753.805 a7 1.771
Total 1631390 29

a. Dependent Variabel: Minat Beli Konsumen ()

b. Predictors: (Constant), Word Of Mowuth (X2, Media Sosial (1)
Sumber: Data diolah SPES Versi 26, 20248
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Berdasarkan pada hasil pengujian pada tabel di atas diperoleh nilai F hiung > F tabel yaitu
(56,464 > 3,090), hal ini juga diperkuat dengan signifikansi < 0,050 yaitu (0,000 < 0,050). Dengan
demikian maka Ho3 ditolak dan Ha3 diterima, hal ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang
signifikan antara media sosial dan word of mouth secara simultan terhadap minat beli konsumen di
Restoran Tenkaichi Bintaro

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis serta pembahasan mengenai pengaruh media sosial dan word of
mouth terhadap minat beli konsumen di Restoran Tenkaichi Bintaro, maka diperoleh kesimpulan
sebagai berikut:

1. Media sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen dengan diperoleh
persamaan regresi Y = 16,827 + 0,551X, nilai korelasi sebesar 0,622 artinya kedua variabel
memiliki tingkat hubungan yang kuat dengan nilai koefisien determinasi sebesar 38,7% dan uji
hipotesis diperoleh t hitung > t tabel yaitu (7,874 > 1,984). Dengan demikian maka Ho; ditolak
dan Hai diterima artinya terdapat pengaruh positif dan signifikan antara media sosial terhadap
minat beli konsumen di Restoran Tenkaichi Bintaro

2. Word of mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen dengan
diperoleh persamaan regresi Y = 15,460 + 0,591X;, nilai korelasi sebesar 0,620 artinya kedua
variabel memiliki tingkat hubungan yang kuat dengan nilai koefisien determinasi sebesar 38,4%
dan uji hipotesis diperoleh t hitung > t tabel yaitu (7,815 > 1,984). Dengan demikian maka Hq
ditolak dan Ha> diterima artinya terdapat pengaruh positif dan signifikan antara word of mouth
terhadap minat beli konsumen di Restoran Tenkaichi Bintaro

3. Media sosial dan word of mouth secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli konsumen dengan diperoleh persamaan regresi Y = 7,793 + 0,386X; + 0,410X>, nilai
korelasi sebesar 0,733 artinya variabel bebas dengan variabel terikat memiliki tingkat hubungan
yang kuat dengan nilai koefisien determinasi sebesar 53,8% sedangkan sisanya sebesar 46,2%
dipengaruhi faktor lain. Uji hipotesis diperoleh nilai F niung > F wper yaitu (56,464 > 3,090).
Dengan demikian maka Ho3 ditolak dan H,3 diterima, artinya terdapat pengaruh positif dan
signifikan antara media sosial dan word of mouth secara simultan terhadap minat beli konsumen
di Restoran Tenkaichi Bintaro
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