PENGARUH WORD OF MOUTH, SOCIAL MEDIA
MARKETING, DAN KUALITAS PRODUK TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN DENGAN MINAT BELI SEBAGAI
VARIABEL INTERVENING (STUDI KASUS PADA
KONSUMEN MUSLIM ENIFTA HIJAB PEKALONGAN)

SKRIPSI
Diajukan untuk memenuhi sebagian syarat

memperoleh gelar Sarjana Ekonomi (S.E.)

Oleh:

EMY NAILIS
NIM. 40122005

PROGRAM STUDI EKONOMI SYARIAH
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
K.H. ABDURRAHMAN WAHID PEKALONGAN
2026



PENGARUH WORD OF MOUTH, SOCIAL MEDIA
MARKETING, DAN KUALITAS PRODUK TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN DENGAN MINAT BELI SEBAGAI
VARIABEL INTERVENING (STUDI KASUS PADA
KONSUMEN MUSLIM ENIFTA HIJAB PEKALONGAN)

SKRIPSI
Diajukan untuk memenuhi sebagian syarat

memperoleh gelar Sarjana Ekonomi (S.E.)

o
T —4

Oleh:

EMY NAILIS
NIM. 40122005

PROGRAM STUDI EKONOMI SYARIAH
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
K.H. ABDURRAHMAN WAHID PEKALONGAN
2026



SURAT PERNYATAAN KEASLIAN KARYA

Yang bertanda tangan dibawah ini:

Nama :  Emy Nailis

NIM : 40122005

Judul Skripsi  : Pengaruh Word Of Mouth, Secial Media Marketing, dan
Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Dengan
Minat Beli Sebagai Variabel Intervening (Studi Kasus Pada

Konsumen Muslim Enifta Hijab Pekalongan)
menyatakan dengan sesungguhnya bahwa skripsi ini adalah benar-benar hasil karya

penulis, kecuali dalam bentuk kutipan yang telah penulis sebutkan sumbernya.

Demikian pernyataan ini penulis buat dengan sebenar-benarnya.

Pekalongan, 30 September 2026

4140826 o
z ik 1 2 .?EW £my Nailis




NOTA PEMBIMBING

Lamp. : 2 (dua) eksemplar
Hal  : Naskah Skripsi Sdri. Emy Nailis

Yth.
Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
¢.q. Ketua Program Studi Ekonomi Syariah

PEKALONGAN

Assalamualaikum Wr. Wh.

Setelah diadakan penelitian dan perbaikan seperlunya, maka bersama ini saya
kirimkan naskah skripsi Saudari:

Nama :  Emy Nailis

NIM : 40122005

Judul Skripsi. : Pengaruh Word Of Mouth, Social Media Marketing, dan
Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Dengan
Minat Beli Sebagai Variabel Intervening (Studi Kasus Pada
Konsumen Muslim Enifta Hijab Pekalongan)

Naskah tersebut sudah memenuhi persyaratan untuk dapat segera dimunaqosahkan.
Demikian nota pembimbing ini dibuat untuk digunakan sebagaimana mestinya.
Atas perhatiannya, saya sampaikan terima kasih.

Wassalamualaikum Wr. Wh.
Pekalongan, 30 September 2026

Pembimbing,

Pratomo Cahvo Kurniawan, M.AK.
NIP. 198907082020121010

iii



UNIVERSITAS ISLAM NEGERI
A K.H. ABDURRAHMAN WAHID PEKALONGAN
Nif77  FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
Alamat: JI. Pahlawan No. 52 Kajen Pekalongan, www.febi.uingusdur.ac.id

n KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA

PENGESAHAN

Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Universitas Islam Negeri (UIN)
K.H. Abdurrahman Wahid Pekalongan mengesahkan skripsi Saudari:

Nama : Emy Nailis
NIM : 40122005
Judul Skripsi . Pengaruh Word Of Mouth, Social Media Marketing,

dan  Kualitas Produk Terhadap Keputusan
Pembelian Dengan Minat Beli Sebagai Variabel
Intervening (Studi Kasus Pada Konsumen Muslim
Enifta Hijab Pekalongan)

Dosen Pembimbing : Pratomo Cahyo Kurniawan, M.Ak.

Telah diujikan pada hari Rabu tanggal 21 Oktober 2026 dan dinyatakan

LULUS serta diterima sebagai salah satu syarat guna memperoleh gelar Sarjana
Ekonomi (S.E.).

Dewan Penguji,

Penguji | Penguji 11

w |

-

Dr. Muhammad Nasrullah, S.E., M.S.1.
NIP. 198011282006041003



http://www.febi.uingusdur.ac.id/

MOTTO

"Maka sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan. Sesungguhnya bersama
kesulitan ada kemudahan."

(QS. Al-Insyirah: 5-6)

"Terlambat bukan berarti gagal, cepat bukan berarti hebat. Terlambat bukan
menjadi alasan untuk menyerah, setiap orang memiliki proses yang berbeda.
Percaya proses itu yang paling penting, karena Allah telah mempersiapkan hal
baik dibalik kata yang kamu anggap sulit.”

(Edwar Satria)
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ABSTRAK

EMY NAILIS. Pengaruh Word Of Mouth, Social Media Marketing, dan
Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Dengan Minat Beli Sebagai
Variabel Intervening (Studi Kasus Pada Konsumen Muslim Enifta Hijab
Pekalongan)

Persaingan industri fashion muslim yang semakin ketat menuntut pelaku
usaha untuk menerapkan strategi pemasaran yang mampu menarik konsumen dan
mendorong keputusan pembelian. Perkembangan media sosial, word of mouth, dan
kualitas produk menjadi faktor yang dapat memengaruhi pertimbangan konsumen
dalam melakukan pembelian. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk
menganalisis pengaruh word of mouth, social media marketing, dan kualitas produk
terhadap keputusan pembelian dengan minat beli sebagai variabel intervening pada
konsumen muslim Enifta Hijab Pekalongan.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan jenis penelitian
lapangan atau field research. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode
purposive sampling. Jumlah sampel dalam penelitian ini sebanyak 96 responden
yang merupakan konsumen muslim Enifta Hijab Pekalongan yang pernah membeli
produk Enifta Hijab minimal 1 kali dan minimal berusia 15 tahun. Teknik
pengumpulan data dilakukan melalui penyebaran kuesioner menggunakan google
form, sedangkan analisis data menggunakan metode PLS (Partial Least Square)
dengan bantuan aplikasi SmartPLS 4.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Word Of Mouth dan Kualitas Produk
tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian, sedangkan Social
Media Marketing dan Minat Beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian. Selanjutnya, Word Of Mouth, Social Media Marketing, dan
Kualitas Produk terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli.
Pada pengujian pengaruh tidak langsung, Minat Beli terbukti mampu memediasi
pengaruh Word Of Mouth dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian.
Namun, Minat Beli tidak mampu memediasi pengaruh Social Media Marketing
terhadap Keputusan Pembelian.

Kata Kunci: Word Of Mouth, Social Media Marketing, Kualitas Produk,
Keputusan Pembelian, Minat Beli



ABSTRACT

EMY NAILIS. The Influence of Word Of Mouth, Social Media Marketing, and
Product Quality on Purchase Decisions, with Purchase Intention as an
Intervening Variable (A Case Study of Muslim Consumers of Enifta Hijab in
Pekalongan)

The increasingly fierce competition in the muslim fashion industry requires
businesses to implement marketing strategies capable of attracting consumers and
driving purchasing decisions. The growth of social media, word of mouth, and
product quality are factors that can influence consumers purchasing decisions.
Therefore, this study aims to analyze the influence of word of mouth, social media
marketing, and product quality on purchasing decisions, with purchase interest as
an intervening variable, among muslim consumers of Enifta Hijab Pekalongan.

This study employs a quantitative approach using field research. The
sampling technique used is purposive sampling. The sample size for this study
consisted of 96 respondents, who were muslim consumers of Enifta Hijab
Pekalongan who had purchased Enifta Hijab products at least once and were at
least 15 years old. Data collection was conducted by distributing a questionnaire
via google forms, while data analysis utilized the PLS (Partial Least Squares)
method with the assistance of the SmartPLS 4 software.

The results of the study indicate that Word Of Mouth and Product Quality
do not have a significant effect on Purchase Decision, whereas Social Media
Marketing and Purchase Interest have a positive and significant effect on Purchase
Decision. Furthermore, Word Of Mouth, Social Media Marketing, and Product
Quality were found to have a positive and significant effect on Purchase Interest.
In the indirect effect analysis, Purchase Interest was found to mediate the effects of
Word Of Mouth and Product Quality on Purchase Decision. However, Purchase
Interest did not mediate the effect of Social Media Marketing on Purchase Decision.

Keywords: Word Of Mouth, Social Media Marketing, Product Quality, Purchase
Decision, Purchase Intention
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

Transliterasi Arab-Latin yang digunakan dalam penyusunan skripsi ini

berpedoman pada Surat Keputusan Bersama Menteri Agama dan Menteri

Pendidikan dan Kebudayaan RI No. 158/1977 dan No. 0543b/U/1987.

A. Konsonan

Fonem konsonan Bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab

dilambangkan dengan huruf, dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan

dengan huruf dan sebagian dilambangkan dengan tanda, dan sebagian lagi

dengan huruf dan tanda sekaligus. Dibawah ini daftar huruf arab dan

transliterasinya dengan huruf Latin:

Huruf Arab | Nama Huruf Latin Nama

| Alif Tidak dilambangkan | Tidak dilambangkan

< Ba B Be

< Ta T Te

& Sa $ es (dengan titik diatas)

z Jim J Je

d Ha h ha (dengan titik dibawah)
d Kha Kh Ka dan ha

3 Dal D De

3 Zal 2 zet (dengan titik diatas)

J Ra R Er

J Zai z Zet
o Sin S Es

o Syin Sy Es dan ye
wl Sad $ es (dengan titik di bawah)
ol Dad d de (dengan titik di bawah)
b Ta t te (dengan titik di bawah)

XV




b Za z zet (dengan titik di
bawah)

i ‘ain ’ Koma terbalik (diatas)

¢ Gain G Ge

o Fa F Ef

é Qaf Q Ki

d Kaf K Ka

J Lam L El

a Mim M Em

o Nun N En

3 Wau w We

2 Ha H Ha

s Hamzah | Apostrof

¢ Ya Y Ye

B. Vokal

VVokal bahasa Arab, seperti vokal bahasa Indonesia yang terdiri dari vokal
tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.
1. Vokal Tunggal
Vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa tanda atau

harkat, transliterasinya sebagai berikut:

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama
Fathah a a
Kasrah [ i
Dammah u u
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2. Vokal Rangkap
Vokal rangkap dalam bahasa Arab yang lambangnya berupa

gabungan antara harkat dan huruf, yaitu:

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama
! Fathah dan ya ai adanu
3 Fathah dan wau au adanu
Contoh:

<K :kataba
Jad : fa’ala

<&’y yazhabu

K3 zukira

Js rsu’ila

<X kaifa

Js»  :haula
C. Maddah

Maddah atau vokal panjang yang lambangnya berupa harkat huruf,

transliterasinya berupa huruf dan tanda, yaitu:

Huruf Arab Nama Huruf Latin Nama

I Fathah dan alif atau ya a a dan garis di atas
S Kasrah dan ya 1 i dan garis di atas
&g Dammah dan wau a u dan garis di atas

Contoh:

Ja : qala

DR : rama

Js : qila

J s : yaqiilu
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D. Ta’ Marbutah

Transliterasi untuk ta’marbutah ada dua:

1. Ta’marbutah hidup
Ta’marbutah yang hidup atau mendapat harakat fathah, kasrah dan
dammabh, transliterasinya adalah “t”.

2. Ta’marbutah mati
Ta’marbutah yang mati atau mendapat harakat sukun, transliterasinya
adalah “h”.

3. Kalau pada kata terakhir dengan ta’marbutah diikuti oleh kata yang
menggunakan kata sandang al serta bacaan kedua kata itu terpisah maka

ta’marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h).

Contoh:
Jakaliiass - raudah al-atfal
- raudatulatfal
el 5534l - al-Madinah al-Munawwarah
- al-Madinatul-Munawwarah
all - talhah
E. Syaddah

Syaddah atau tasydid yang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan
sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid, dalam transliterasi ini tanda
syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan

huruf yang diberi tanda syaddah itu.
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Contoh:
&5  :rabbana
J3 :nazzala
o al-birr
& ral-hajj
F. Kata Sandang
Kata sandang dalam tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, yaitu J
namun dalam transliterasi ini kata sandang itu di bedakan atas kata sandang
yang diikuti oleh huruf syamsiyah dan kata sandang yang diikuti huruf
gamariyah.
1. Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiyah ditransliterasikan
dengan bunyinya, yaitu huruf /1/ diganti dengan huruf yang sama dengan
huruf yang langsung mengikuti kata sandang itu.
2. Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariyah
Kata sandang yang diikuti oleh huruf gamariyah ditranslite-rasikan
sesuai aturan yang digariskan di depan dan sesuai dengan bunyinya.
3. Baik diikuti huruf syamsiyah maupun huruf gamariyah, kata sandang ditulis
terpisah dari kata yang mengikuti dan dihubungkan dengan tanda sempang.
Contoh:
Ja3V  rar-rajulu
A as-sayyidu

ol as-syamsu
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A8l al-galamu

axll  :al-badi’u

N alyjalalu

G. Hamzah
Dinyatakan di depan bahwa ditransliterasikan dengan apostrof. Namun,

itu hanya berlaku bagi hamzah yang terletak di tengah dan di akhir kata. Bila
hamzah itu terletak di awal kata, isi dilambangkan, karena dalam tulisan Arab
berupa alif.
Contoh:

G X ta’khuzina

g5 :an-nau’
& rsyai'un
5 - inna
5% umirtu
K - akala

H. Penulisan Kata
Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim maupun harf ditulis terpisah.
Hanya kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab sudah lazim
dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang dihilangkan
maka transliterasi ini, penulisan kata tersebut dirangkaikan juga dengan kata
lain yang mengikutinya.
Contoh:

adls ¢l 2 8350 Wainnallahalahuwakhairar-razigin
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Wainnallahalahuwakhairraziqin
s il gL 5a 3 K3 : Bismillahimajrehawamursaha
Huruf Kapital
Meskipun dalam sistem tulisan Arab huruf kapital tidak dikenal, dalam
transliterasi ini huruf tersebut digunakan juga. Penggunaan huruf kapital
seperti apa yang berlaku dalam EYD, di antaranya: Huruf kapital digunakan
untuk menuliskan huruf awal nama diri dan permulaan kalimat. Bilamana nama
diri itu didahului oleh kata sandang, maka yang ditulis dengan huruf kapital
tetap huruf awal nama diri terebut, bukan huruf awal kata sandangnya.
Contoh:
Jile Hal5 gt (uall  : Walagadra’a@hubil-ufug al-mubin
Walaqgadra’ahubil-ufugil-mubin
Al GH caalall : Alhamdulillahirabbil al-‘alamin
Alhamdulillzhirabbilil ‘alamin
Penggunaan huruf awal capital hanya untuk Allah bila dalam tulisan
Arabnya memang lengkap demikian dan kalau tulisan itu disatukan dengan

kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf capital tidak

digunakan.

Contoh:
i G dll ”Cféj g Nasrunminallahiwafathunqarib
W3 05 s e : Wallahabikullisyai’in ‘alim
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J. Tajwid
Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman
transliterasi ini merupakan bagian yang tak terpisahkan dengan llmu Tajwid.

Karena itu peresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman

Tajwid.
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PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Mayoritas masyarakat di Pekalongan merupakan seorang muslim,
sehingga kebutuhan terhadap produk fashion muslim cukup tinggi. Fashion
muslim tidak hanya digunakan sebagai bagian dari gaya hidup, tetapi juga
berkaitan dengan kebutuhan masyarakat untuk mengenakan pakaian yang
sesuai dengan nilai-nilai syariat Islam (Syarwani et al., 2024). Kondisi tersebut
mendorong munculnya berbagai usaha di bidang fashion muslim di Pekalongan,
baik secara offline maupun online yang manawarkan berbagai macam model.
Di wilayah ini terdapat beberapa toko fashion muslim, di antaranya Enifta
Hijab, Karleen Hijab, dan Mavie Hijab yang sama-sama menawarkan berbagai
macam produk fashion muslim, seperti hijab, kemeja, celana, rok, inner dress,
serta berbagai busana muslim lainnya. Ketiga usaha tersebut memiliki
karakteristik produk yang relatif serupa, terutama dari segi kualitas produk yang
dinilai baik oleh konsumen. Namun, terdapat perbedaan dari segi harga, di mana
produk yang ditawarkan oleh Enifta Hijab cenderung memiliki harga yang lebih
terjangkau, meskipun kualitas produk yang ditawarkan relatif sama. Kondisi
tersebut menunjukkan adanya persaingan antarusaha fashion muslim dalam
menarik konsumen.

Sebagai salah satu usaha fashion muslim lokal, Enifta Hijab perlu
memperhatikan berbagai faktor yang dapat memengaruhi minat dan keputusan

pembelian konsumen. Dalam menghadapi persaingan usaha yang semakin



berkembang, Enifta Hijab berupaya menarik perhatian konsumen melalui
berbagai strategi pemasaran. Salah satunya dengan memanfaatkan media sosial
sebagai sarana untuk memperkenalkan produk dan berkomunikasi dengan
konsumen. Selain itu, Enifta Hijab juga berupaya menyediakan produk dengan
harga yang terjangkau dan kualitas yang baik. Kualitas produk menjadi hal yang
perlu diperhatikan karena konsumen cenderung mempertimbangkan kesesuaian
produk dengan kebutuhan dan harapan mereka sebelum melakukan pembelian

(Patmala et al., 2022).

Gambar 1. 1 Jumlah penjualan produk Enifta Hijab (2022-2025)

Jumlah Penjualan Produk Enifta Hijab (pcs)

20.000
15.000
i i 1 B i
I II il 1 I il I
&> S &
x%‘\ <¢e“? %& Q& R Y,@él&e&o O\é %04@‘0 Q@@

m Jumlah Penjualan Tahun 2022 = Jumlah Penjualan Tahun 2023

Jumlah Penjualan Tahun 2024 & Jumlah Penjualan Tahun 2025

Sumber: (Data diolah, 2026)

Berdasarkan hasil wawancara dengan owner Enifta Hijab yang
ditunjukkan pada gambar diatas, diketahui bahwa jumlah penjualan Enifta
Hijab mengalami fluktuasi selama periode 2022 hingga 2025. Pada tahun 2022,
angka penjualan cenderung lebih rendah dibandingkan dengan tahun-tahun
setelahnya. Peningkatan signifikan mulai terlihat pada tahun 2023 dan terus

mengalami perkembangan hingga tahun 2025, dengan lonjakan tertinggi terjadi



pada bulan November. Peningkatan ini terjadi setelah Enifta Hijab membuka
toko online di platform shopee dan tiktok sejak bulan Oktober 2022. Dengan
pemanfaatan platform digital ini, jangkauan pemasaran Enifta Hijab menjadi
lebih luas dan mempermudah konsumen dalam mengakses produk. Walaupun
demikian, penurunan penjualan tetap terjadi karena pengaruh pola konsumsi
masyarakat (Sojali et al., 2021). Meskipun telah-menambah penjualan secara
online, penjualan Enifta Hijab masih belum mampu melampaui pesaing yang
lebih dikenal luas di pasaran. Kondisi ini menunjukkan adanya tantangan dalam
meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Hal ini mengindikasikan bahwa
terdapat berbagai faktor lain yang turut memengaruhi minat beli serta keputusan
pembelian konsumen.

Bentuk usaha dimana seorang konsumen menentukan pilihan terhadap
produk mana yang mau dibeli hingga akhirnya melangsungkan tindakan
pembelian terhadap produk tersebut disebut dengan keputusan pembelian
(Dianti & Paramita, 2021). Pada umumnya, keputusan tersebut merupakan hasil
dari berbagai pertimbangan yang telah dipikirkan sebelumnya. Dalam
menentukan pembelian suatu produk, terdapat beberapa aspek yang menjadi
bahan pertimbangan bagi konsumen, seperti beragamnya pilihan produk,
pilihan merek atau brand, pilihan promosi atau iklan yang kreatif serta dapat
dipercaya, jumlah pembelian, dan metode Pembayaran (Darmawan & Setiawan,
2024). Dengan demikian, dalam melakukan pembelian produk khususnya

fashion, konsumen memiliki beberapa faktor tersendiri yang memengaruhinya.



Dalam industri fashion, faktor-faktor seperti word of mouth, social
media marketing, dan kualitas produk berperan penting dalam memengaruhi
keputusan pembelian konsumen (Fatihah & Anindita, 2022). Word of mouth
mempunyai peran yang efektif dalam mempertahankan keberlangsungan suatu
bisnis. Informasi yang disampaikan melalui word of mouth cenderung lebih
cepat menyebar dan lebih dipercaya oleh konsumen (Riskayanti et al., 2023).
Pernyataan ini diperkuat oleh penelitian Xiaochi Sun, Thomas Foscht, dan
Andreas B. Eisingerich mengenai pentingnya word of mouth conversation
terhadap suatu merek. Pada penelitian tersebut penerapan word of mouth
sebagai strategi komunikasi pemasaran bagi sebuah merek mendapatkan respon
positif dari konsumen serta memberi keuntungan bagi merek tersebut (Sun et
al., 2021). Hasil penelitian Susilawati et al. (2021) juga menunjukkan bahwa
word of mouth mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian.
Namun, hasil berbeda dijumpai dalam penelitian Cahyani et al. (2022) dimana
variabel word of mouth tidak mempunyai pengaruh pada keputusan pembelian.
Ini menandakan bahwa meskipun produk tersebut telah dibicarakan oleh banyak
orang, belum tentu dapat membuat seseorang memutuskan untuk membeli
produk tersebut.

Faktor selanjutnya yang dapat memengaruhi keputusan pembelian yaitu
social media marketing (Aprilia et al., 2023). Kemajuan teknologi digital
mendorong pelaku bisnis untuk memanfaatkan media sosial sebagai media
pemasaran yang efektif. Social media marketing menjadi strategi penting yang

diterapkan bisnis fashion muslim seperti Enifta Hijab untuk menarik minat



calon pembeli. Melalui platform seperti WhatsApp, Instagram, dan Tiktok,
Enifta Hijab dapat melakukan promosi secara interaktif, meningkatkan
kesadaran merek, dan mencapai segmen pasar yang lebih luas. Konten promosi
yang menarik dapat menumbuhkan kepercayaan konsumen dan memengaruhi
keputusan mereka untuk membeli sesuatu (llham et al., 2023). Media sosial
membuat orang dapat dengan mudah mencari atau memperoleh informasi
terbaru tentang banyak hal. Selain itu, pemanfaatan media sosial dalam kegiatan
pemasaran mempunyai potensi untuk meningkatkan pengetahuan tentang
perilaku konsumen. Hal ini karena media sosial memberikan peluang bagi
pemasar untuk memperoleh hasil pemasaran yang lebih optimal serta
memungkinkan produk yang dipromosikan menjadi viral di kalangan
masyarakat. Media sosial juga efektif dalam memengaruhi keputusan
pembelian konsumen jika konten yang disajikan menarik, misalnya penggunaan
gambar yang bagus dan caption atau tulisan yang mengandung ajakan untuk
membeli produk (Wardani, 2023). Pernyataan tersebut sesuai dengan penelitian
Permatasari & Hidayat (2023) yang mengemukakan bahwa social media
marketing berpengaruh pada keputusan pembelian. Hasil penelitian Fitria &
Christina (2023) juga menunjukkan bahwa social media marketing mempunyai
pengaruh yang positif terhadap keputusan pembelian. Namun berbeda dengan
penelitian Sianturi et al., (2024) yang dalam penelitiannya justru menemukan
bahwa social media marketing sama sekali tidak berpengaruh pada keputusan

pembelian.



Faktor lainnya yang penting juga dalam memengaruhi keputusan
pembelian yaitu kualitas produk. Menurut Kotler & Keller, produk yang
berkualitas tinggi mampu menarik minat pembeli untuk membelinya dan di
antara faktor yang biasanya diperhatikan oleh pembeli saat melakukan
pembelian adalah kualitas produk yang ditawarkan (Setiyadi et al., 2022).
Upaya peningkatan kualitas produk dalam suatu bisnis dapat memberikan
pengaruh yang lebih besar terhadap keputusan pembelian konsumen.
Keberhasilan suatu bisnis sangat bergantung pada kualitas produk yang
ditawarkan. Kualitas produk sendiri menggambarkan kemampuan suatu produk
dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Tingginya permintaan
terhadap produk fashion menyebabkan persaingan dalam industri tersebut
semakin ketat, sehingga setiap pelaku usaha harus mampu mempertahankan
produknya agar tetap diminati di pasar. Dikarenakan konsumen mempunyai
kebebasan dalam menentukan produk yang akan dibeli, maka perusahaan
dituntut untuk menghasilkan produk dengan kualitas yang baik. Perusahaan
harus betul-betul mencermati produk yang ingin mereka jual dan memastikan
bahwa produk tersebut sesuai dengan kebutuhan dan harapan konsumen
(Herlianti & Handayani, 2023). Pernyataan ini diperkuat oleh penelitian Mujito
et al. (2024) yang mengatakan bahwa kualitas produk mempunyai pengaruh
pada keputusan pembelian. Hasil penelitian Patmala et al. (2022) juga
menunjukkan bahwa kualitas produk mempunyai pengaruh yang positif

terhadap keputusan pembelian. Akan tetapi, hasil tersebut berbeda dengan



penelitian Manullang & Gultom (2024) yang justru menemukan bahwa kualitas
produk tidak berpengaruh pada keputusan pembelian.

Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh minat beli konsumen
(Julianto, 2022). Minat beli berperan sebagai tahapan penting sebelum
konsumen mengambil keputusan pembelian (Putri & Sukma, 2023). Karena
biasanya konsumen yang melakukan pembelian memiliki keinginan untuk
membeli sebelumnya. Dengan tidak adanya minat, maka konsumen tidak akan
memiliki ketertarikan yang kuat untuk memutuskan membelinya (Riskiyani et
al., 2024). Mengukur minat beli sangat penting untuk memastikan apakah
konsumen akan tetap setia atau meninggalkan produk atau jasa tersebut.
Konsumen yang merasakan kepuasan dari produk yang dibelinya cenderung
akan mempertimbangkan untuk membelinya lagi. Penelitian yang dilakukan
oleh Julianto (2022) menunjukkan bahwa peluang konsumen dalam melakukan
keputusan pembelian akan semakin tinggi apabila minat belinya juga semakin
tinggi. Hal ini menunjukkan bahwa variabel minat beli berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. Hasil penelitian Purwati & Cahyanti (2022) juga
menunjukkan bahwa minat beli mempunyai pengaruh yang positif terhadap
keputusan pembelian. Akan tetapi, hasil tersebut berbeda dengan penelitian
Riani et al. (2024) yang justru menemukan bahwa minat beli tidak berpengaruh
pada keputusan pembelian. Word of mouth, social media marketing, dan
kualitas produk diyakini mampu membentuk minat beli konsumen yang

kemudian berpengaruh pada keputusan pembelian. Sehingga minat beli



berfungsi sebagai variabel intervening yang menjembatani pengaruh faktor-
faktor tersebut terhadap keputusan pembelian (Riskiyani et al., 2024).

Penelitian ini adalah replikasi dari penelitian Nizarrohman et al. (2025),
dimana pada penelitian tersebut terdapat 3 variabel independen yaitu Word Of
Mouth, Social Media Marketing Tiktok, dan Product Quality. Perbedaannya
yaitu pada penelitian ini terdapat penambahan variabel minat beli sebagai
variabel variabel intervening, karena berdasarkan penelitian yang dilakukan
oleh Putri & Sukma (2023) menunjukkan bahwa minat beli dapat menjadi
variabel intervening dalam memengaruhi keputusan pembelian. Namun,
berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh Nugroho & Bakar (2024)
menunjukkan bahwa minat beli tidak dapat menjadi variabel intervening dalam
memengaruhi keputusan pembelian. Kemudian perbedaan selanjutnya terdapat
pada objek penelitiannya. Penelitian ini menggunakan produk fashion Enifta
Hijab, sedangkan penelitian sebelumnya menggunakan produk hewan ternak.
Selanjutnya lokasi penelitian sebelumnya terletak di Kabupaten Nganjuk,
sedangkan pada penelitian ini terletak di Kota Pekalongan.

Meskipun banyak penelitian sebelumnya yang telah mengkaji pengaruh
word of mouth, social media marketing, dan kualitas produk terhadap keputusan
pembelian, hasilnya menunjukkan beragam temuan yang belum sepenuhnya
konsisten. Sehingga penelitian ini perlu dilakukan untuk mengetahui sejauh
mana variabel word of mouth, social media marketing, dan kualitas produk
berpengaruh pada keputusan pembelian dengan minat beli sebagai variabel

intervening pada konsumen Enifta Hijab Pekalongan. Diharapkan penelitian ini



dapat membantu pelaku bisnis fashion untuk membuat strategi pemasaran yang
lebih efektif dalam memenuhi kebutuhan pasar. Terkait dengan hal tersebut,
peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Word Of
Mouth, Social Media Marketing, dan Kualitas Produk Terhadap
Keputusan Pembelian Dengan Minat Beli Sebagai Variabel Intervening

(Studi Kasus Pada Konsumen Muslim Enifta Hijab Pekalongan)”.

. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas, disimpulkan bahwa rumusan masalah

yang terdapat dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Apakah Word Of Mouth berpengaruh secara langsung terhadap Keputusan
Pembelian Enifta Hijab?

2. Apakah Social Media Marketing berpengaruh secara langsung terhadap
Keputusan Pembelian Enifta Hijab?

3. Apakah Kualitas Produk berpengaruh secara langsung terhadap Keputusan
Pembelian Enifta Hijab?

4. Apakah Minat Beli berpengaruh secara langsung terhadap Keputusan
Pembelian Enifta Hijab?

5. Apakah Word Of Mouth berpengaruh secara langsung terhadap Minat Beli
Enifta Hijab?

6. Apakah Social Media Marketing berpengaruh secara langsung terhadap
Minat Beli Enifta Hijab?

7. Apakah Kualitas Produk berpengaruh secara langsung terhadap Minat Beli

Enifta Hijab?



8.

9.

10

Apakah Word Of Mouth berpengaruh secara tidak langsung terhadap
Keputusan Pembelian Enifta Hijab melalui Minat Beli?
Apakah Social Media Marketing berpengaruh secara tidak langsung terhadap

Keputusan Pembelian Enifta Hijab melalui Minat Beli?

10. Apakah Kualitas Produk berpengaruh secara tidak langsung terhadap

Keputusan Pembelian Enifta Hijab melalui Minat Beli?

C. Tujuan Penelitian

Sesuai dengan rumusan masalah diatas, tujuan penelitian ini adalah:

1.

Untuk mengetahui pengaruh secara langsung Word Of Mouth terhadap
Keputusan Pembelian Enifta Hijab.

Untuk mengetahui pengaruh secara langsung Social Media Marketing
terhadap Keputusan Pembelian Enifta Hijab.

Untuk mengetahui pengaruh secara langsung Kualitas Produk terhadap

Keputusan Pembelian Enifta Hijab.

. Untuk mengetahui pengaruh secara langsung Minat Beli terhadap Keputusan

Pembelian Enifta Hijab.

Untuk mengetahui pengaruh secara langsung Word Of Mouth terhadap Minat
Beli Enifta Hijab.

Untuk mengetahui pengaruh secara langsung Social Media Marketing

terhadap Minat Beli Enifta Hijab.

. Untuk mengetahui pengaruh secara langsung Kualitas Produk terhadap

Minat Beli Enifta Hijab.
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8. Untuk mengetahui pengaruh secara tidak langsung Word Of Mouth terhadap
Keputusan Pembelian Enifta Hijab melalui Minat Beli.

9. Untuk mengetahui pengaruh secara tidak langsung Social Media Marketing
terhadap Keputusan Pembelian Enifta Hijab melalui Minat Beli.

10. Untuk mengetahui pengaruh secara tidak langsung Kualitas Produk

terhadap Keputusan Pembelian Enifta Hijab melalui Minat Beli.

D. Manfaat Penelitian
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut:
a. Manfaat Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan bagi semua
pihak yang ingin mengetahui mengenai pengaruh Word Of Mouth, Social
Media Marketing, dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian
dengan Minat Beli Sebagai Variabel Intervening. Selain itu, penelitian ini
Juga diharapkan dapat menjadi referensi serta sumber acuan bagi penelitian
selanjutnya yang berhubungan dengan keputusan pembelian produk
fashion.
b. Manfaat Praktis
1. Bagi Enifta Hijab
Diharapkan penelitian ini dapat memberikan kontribusi
pemikiran bagi Enifta Hijab dalam menentukan strategi pemasaran yang
tepat agar kedepannya dapat menjalankan usahannya dengan jauh lebih
baik lagi, khususnya terkait dengan faktor-faktor yang memengaruhi

minat beli dan keputusan pembelian konsumen.
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2. Bagi Konsumen
Hasil penelitian ini diharapkan dapat membantu konsumen
dalam mengambil keputusan pembelian terhadap suatu produk.
3. Bagi Akademisi
Diharapkan penelitian ini dapat memberikan konstribusi pada
literatur ekonomi. Khususnya dalam konteks keputusan pembelian,
serta menjadi referensi bagi akademisi terutama mahasiswa Program
Studi Ekonomi Syariah untuk melanjutkan penelitian lebih lanjut.
4. Bagi Peneliti
Diharapkan penelitian ini dapat menambah wawasan mengenai
berbagai faktor yang memengaruhi perilaku konsumen dalam

mengambil keputusan pembelian produk.

E. Sistematika Pembahasan
Penyusunan skripsi ini dibuat dengan sistematis agar mudah dipahami dan
terstruktur dengan baik. Oleh karena itu, berikut ini struktur pembahasan yang
akan penulis terapkan:
BAB | PENDAHULUAN
Bagian ini membahas fenomena yang menjadi fokus penelitian,
kemudian diikuti oleh perumusan masalah, tujuan penelitian, dan manfaat

penelitian dari segi teoritis maupun praktis.
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BAB Il LANDASAN TEORI

Bagian ini menyajikan teori-teori yang dijadikan dasar atau landasan
oleh peneliti dan tinjauan pustaka dari penelitian sebelumnya yang mendukung
penelitian ini. Selain itu, dalam bagian ini juga membahas terkait kerangka

berfikir dan perumusan hipotesis.

BAB 11l METODE PENELITIAN

Bagian ini memaparkan metode penelitian yang diterapkan, terdiri dari
jenis dan pendekatan yang digunakan, variabel penelitian, lokasi penelitian,
populasi dan sampel penelitian, definisi operasional variabel, jenis dan sumber

data, teknik pengumpulan data, serta metode analisis data.

BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN
Bagian ini menyajikan hasil analisis data penelitian melalui pengujian
hipotesis yang telah disusun sebelumnya. Selanjutnya hasil tersebut akan

dipakai untuk menjawab permasalahan dan tujuan dari penelitian.

BAB V PENUTUP
Bagian terakhir berisi kesimpulan dari hasil analisis penelitian yang
diperoleh, keterbatasan penelitian, serta rekomendasi untuk penelitian

selanjutnya.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah
dilakukan mengenai pengaruh Word Of Mouth, Social Media Marketing,
dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian dengan Minat Beli
sebagai variabel intervening pada konsumen Enifta Hijab Pekalongan, maka
dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai berikut:

1. Word Of Mouth tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian konsumen Enifta Hijab Pekalongan. Artinya, informasi atau
rekomendasi mengenai produk Enifta Hijab yang diperoleh konsumen
melalui komunikasi dari orang lain saat ini belum cukup kuat untuk
mendorong keputusan pembelian secara langsung, sebab konsumen
tidak menjadikan informasi dari orang lain sebagai faktor utama dalam
menentukan keputusan untuk membeli produk Enifta Hijab.

2. Social Media Marketing tidak berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian konsumen Enifta Hijab Pekalongan. Meskipun
media sosial berperan dalam memberikan informasi dan membangun
kesadaran merek, hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel ini tidak
secara langsung memengaruhi keputusan pembelian. Artinya, paparan
promosi melalui media sosial belum tentu mendorong konsumen untuk

melakukan pembelian tanpa didukung faktor lain yang lebih kuat.
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3. Kualitas Produk tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian konsumen Enifta Hijab. Hal ini mengindikasikan bahwa
meskipun konsumen menilai produk Enifta Hijab memiliki kualitas
yang baik, keputusan mereka untuk melakukan pembelian lebih banyak
dipengaruhi oleh faktor lain seperti kesesuaian model dengan kebutuhan
dan selera, harga yang ditawarkan, tren fashion, maupun daya tarik
pemasaran yang dilakukan oleh Enifta Hijab.

4. Minat Beli berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian konsumen Enifta Hijab. Semakin tinggi minat konsumen
terhadap produk Enifta Hijab, maka semakin tinggi pula kecenderungan
konsumen dalam mengambil keputusan pembelian.

5. Word Of Mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli
konsumen Enifta Hijab. Semakin positif informasi, pengalaman, dan
rekomendasi yang disampaikan oleh konsumen kepada orang lain
mengenai Enifta Hijab, maka semakin tinggi pula minat konsumen
untuk membeli produk tersebut.

6. Social Media Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Minat Beli konsumen Enifta Hijab. Semakin baik aktivitas pemasaran
yang dilakukan melalui media sosial, seperti penyajian konten yang
menarik, penyampaian informasi produk, interaksi dengan konsumen,
serta membangun hubungan dengan komunitas, maka semakin tinggi

minat konsumen untuk membeli produk Enifta Hijab.
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Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat Beli
konsumen Enifta Hijab. Semakin baik kualitas produk yang ditawarkan,
baik dari segi bahan, kenyamanan, desain, daya tahan, maupun
kesesuaian dengan harapan konsumen, maka semakin tinggi minat
konsumen untuk membeli produk Enifta Hijab.

Minat Beli mampu memediasi pengarun Word Of Mouth terhadap
Keputusan Pembelian konsumen Enifta Hijab. Ketika konsumen
memperoleh informasi, pengalaman, dan rekomendasi positif mengenai
Enifta Hijab dari orang lain, maka hal tersebut dapat meningkatkan
ketertarikan dan minat untuk membeli. Minat beli yang terbentuk
kemudian mendorong konsumen untuk merealisasikan keinginannya
melalui keputusan pembelian.

Minat Beli mampu memediasi pengaruh Social Media Marketing
terhadap Keputusan Pembelian konsumen Enifta Hijab. Hal ini
menunjukkan bahwa Social Media Marketing secara signifikan
memengaruhi keputusan pembelian melalui minat beli. Promosi yang
dilakukan melalui media sosial Enifta Hijab mampu membentuk minat
beli yang kemudian mendorong keputusan pembelian.

Minat Beli mampu memediasi pengaruh Kualitas Produk terhadap
Keputusan Pembelian konsumen Enifta Hijab. Ketika konsumen
menilai bahwa produk Enifta Hijab memiliki kualitas yang baik dan
sesuai dengan kebutuhan serta harapan mereka, maka penilaian tersebut

dapat meningkatkan minat untuk membeli. Minat beli yang terbentuk



138

pada akhirnya mendorong konsumen untuk merealisasikan

ketertarikannya melalui keputusan pembelian.

B. Keterbatasan Penelitian
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, masih terdapat
beberapa keterbatasan yang berpotensi memengaruhi hasil penelitian.

Keterbatasan tersebut diharapkan dapat menjadi bahan evaluasi sekaligus

acuan bagi peneliti berikutnya dalam menyempurnakan penelitian pada

topik yang sejenis sehingga memperoleh hasil yang lebih mendalam dan
komprehensif. Adapun keterbatasan yang ditemui dalam penelitian ini
meliputi beberapa hal sebagai berikut:

1. Jumlah responden yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 96
orang. Jumlah tersebut dinilai masih terbatas sehingga belum
sepenuhnya mampu merepresentasikan karakteristik seluruh populasi
yang diteliti.

2. Pengumpulan data dilakukan menggunakan kuesioner, sehingga
kualitas data sangat bergantung pada jawaban yang diberikan oleh
responden. Dalam beberapa kasus, jawaban yang diberikan
kemungkinan belum sepenuhnya mencerminkan kondisi atau pendapat
yang sebenarnya. Perbedaan persepsi, tingkat pemahaman terhadap
pertanyaan, serta tingkat kejujuran responden dalam mengisi kuesioner

dapat memengaruhi akurasi data yang diperoleh.
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