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ABSTRAK 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah jumlah followers, selebriti 
endorsement, dan e-WOM berpengaruh terhadap minat beli pengguna sosial media 
Tik Tok pada generasi Z Kota Makassar.Jenis penelitian yang digunakan adalah 
penelitian kuantitatif dengan menggunakan pendekatan asosiatif. Populasi dalam 
penelitian ini adalah Generasi Z (Gen-Z) di Kota Makassar yang  menggunakan  
aplikasi  Tik Tok. Metode  pengumpulan  data  yang  digunakan  dalam penelitian 
ini yaitu kuesioner dengan metode survey, dengan pemberian skor pada kuesioner 
menggunakan skala likert, Metode analisi yang digunakan adalah Statistical Product 
and Service Solution (SPSS). Hasil penelitian menujukkan bahwa variabel jumlah 
followers memiliki pengaruh signifikan terhadap terhadap minat beli pengguna 
sosial media Tik Tok Generasi Z di Kota Makassar. Variabel selebriti endorsement 
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap terhadap minat  beli pengguna sosial 
media Tik Tok Generasi Z di Kota Makassar. Variabel E- Wom memiliki pengaruh 
yang signifikan terhadap terhadap minat beli pengguna sosial media Tik Tok 
Generasi Z di Kota Makassar. 

Kata kunci: Jumlah Followers, Selebriti Endorsement, E-Wom dan Minat Beli 
 
ABSTRACT 

This research aims to find out whether the number of followers, celebrity 
endorsements, and e-WOM influence the buying interest of Tik Tok social media 
users in generation Z in Makassar City. The type of research used is quantitative 
research using an associative approach. The population in this research is Generation 
Z (Gen-Z) in Makassar City who use the Tik Tok application. The data collection 
method used in this research is a questionnaire with a survey method, by giving 
scores to the questionnaire using a Likert scale. The analysis method used is Statistical 
Product and Service Solution (SPSS). The research results show that the variable 
number of followers has a significant influence on the buying interest of Generation Z 
Tik Tok social media users in Makassar City. The celebrity endorsement variable has 
a significant influence on the purchasing interest of Generation Z Tik Tok social 
media users in Makassar City. The E-Wom variable has a significant influence on the 
buying interest of Generation Z Tik Tok social media users in Makassar City. 
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PENDAHULUAN 
Dewasa ini perkembangan teknologi internet semakin maju, sehingga 

media social pun ikut tumbuh dengan pesat. Dengan berkembangnya media 
orang dengan mudahnya dan cepat mengakses media social sehingga 
mengakibatkan terjadinya fenomena besar terhadap perkembangan arus informasi 
yang tidak hanya di negara maju tetapi juga di Indonesia,  media social juga mulai 
tampak menggantikan peran media konvensional dalam menyebarkan informasi. 
(Hotsueite, 2022). Disamping sebagai media penyebar informasi media social juga 
dapat dijadikan sebagai media promosi, karena pembiayaannya yang lebih efisien 
dan mudah dijangkau oleh masyarakat khususnya Generasi Z. 

Pengguna internet tertinggi yaitu Generasi Z, dimana  Generasi  Z  yang 
lahir pada tahun 1995 hingga 2010 yang merupakan generasi pertama yang 
tumbuh bersama internet. Generasi Z juga terbiasa memeriksa social media 
setidaknya lima kali sehari. Generasi ini menjadi perhatian bagi pemasar dan 
perusahaan karena dengan keunikan pola belanja atau kebiasaan dalam 
membelanjakan uang sakunya. Dengan keunikan pola berbelanja serta gencarnya 
promosi yang dilakukan oleh banyak perusahaan yang memberikan stimulasi 
tersendiri sehingga memicu munculnya minat beli konsumen (Isyanti khairunnisa, 
2023). 
 Dengan adanya sosial media perusahaan dengan lebih mudah 
mempromosikan produknya untuk meningkatkan penjualan sehinggah para 
pelaku bisnis melakukan berbagai cara untuk mempengaruhi konsumen agar 
konsumen dapat memilih sesuai dengan tingkat penilaian yang baik dan tepat 
bagi mereka. Adapun faktor yang mempengaruhi timbulnya minat beli pada 
konsumen untuk memilih prodak yang akan mereka beli, salah satunya adalah 
media Tik Tok. Di era modern yang semakin canggi di masa kini Tik Tok 
merupakan jembatan bagi perusahaan marketing dalam mempromosikan 
produknya yang dapat dibuktikan oleh banyaknya iklan yang mulai 
bermunculan serta online shop yang mulai memasarkan produknya melalui 
konten Tik Tok. Salah satu cara untuk menarik minat pelanggan adalah dengan 
cara meningkatkan jumlah followers. Dalam bisnis online followers di media sosial 
memegang peran cukup penting untuk mengoptimalkan penjualan. Banyaknya 
jumlah followers menjadi salah satu bentuk dari aset digital. Jumlah followers yang 
tinggi menyebabkan presepsi popularitas yang tinggi, dari hasil penelitian jumlah 
followers yang tinggi di anggap lebih disukai dan memiliki peluang untuk 
mengubah calon pelanggan menjadi pelanggan (Miftahul, 2023). 
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 Dalam social proof terkhusus jumlah followers yang tinggi, promosi selebriti 
endorsmen dan rekomendasi komunitas sosial (E-Wom) dapat meberikan faktor 
signifikan yang mempengaruhi minat beli. Salah satu jenis E-Wom yang memiliki 
peran penting saat ini adalah Online Review (OR) yang memberikan informasi 
secara esensial dan dapat dipercaya untuk meningkatkan minat beli (Rizmi et al., 
2021). Semakin ketatnya persaingan didunia bisnis, sehingga banyak online shop 
yang memiliki produk yang sama dengan kualitas yang berbeda sehinggah para 
konsumen harus mempertimbangkan online shop manakah yang terbaik dan 
terpercaya menurut mereka. 
 

METODOLOGI 
Penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif. Metode penelitian 

kuantitatif adalah penelitian dengan alat untuk mengolah data meggunakan 
statistik, oleh karena itu data yang diperoleh dan hasil yang didapatkan berupa 
angka. Penelitian kuantitatif sangat menekankan pada hasil yang objektif, melalui 
penyebaran kuesioner data bisa diperoleh  dengan objektif dan di uji 
menggunakan proses validitas dan reliabilitas. Untuk dapat melakukan penilaian 
terhadap masalah yang akan diteliti, penelitian kuantitatif membagi komponen 
masalah dalam beberapa variabel dan setiap variabel ditentukan dengan simbol 
yang berbeda sesuai dengan kebutuhan  atau masalah yang akan diteliti oleh 
peneliti, (Sahir, 2022). Data penelitian dikumpulkan dengan metode survei dengan 
menggunakan kuesioner. Kuesioner adalah serangkaian instrumen pertanyaan 
yang  disusun berdasarkan alat ukur variabel penelitian, pengumpulan data 
dengan menggunakan kuesioner sangat efisien, responden hanya memilih  
jawaban yang sudah disediakan oleh peneliti, (Sahir, 2022). 
 
HASIL  
1. Uji F ( Uji Simultan) 

Uji-F digunakan untuk menguji koefisien bersama-sama, uji ini digunakan untuk 
mengetahui apakah model regresi dapat digunakan untuk mempengaruhi variabel 
dependen secara simultan atau tidak, dengan kriteria pengujian tingkat signifikan α = 
0,05. 
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Hasil uji simultan (Uji – F) dengan bantuan program SPSS dapat dijelaskan pada 
tabel di bawah ini: 

 
Tabel Hasil Uji Simultan (Uji – F) 

 

Model Sig Signifikansi Level Keterangan 

1. 
Regression 0,000 0,05 Berpengaruh 

Signifikan 

Residual 
   

Total    
Sumber: Output SPSS 25 (kuesioner Diolah,2024) 

Berdasarkan gambaran tabel diatas dapat dilihat nilai signifikansi (Sig) 0,000 
yang berada di bawah 0,05. (0,000 < 0,05), Hasil ini menunjukkan bahwa variabel 
jumlah followers, selebriti endorsement dan e-WOM berpengaruh secara Bersama-sama 
terhadap minat beli pengguna sosial media Tik Tok Generasi Z di Kota Makassar. 

 

2. Uji Parsial (Uji – t) 

Uji-t bertujuan untuk menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel 
independen secara individual dalam menerangkan variasi variabel dependen. Uji t 
dapat juga dilakukan dengan melihat nilai signifikansi t masing-masing variabel pada 
output hasil regresi menggunakan SPSS dengan signifikansi level 0,05 (α=5%). 

Hasil uji parsial (Uji – t) dengan bantuan program SPSS dapat dijelaskan pada 
tabel di bawah ini: 

Tabel Hasil Uji Parsial (Uji – t) 
 

Model Nilai Signifikansi 
Signifikansi 

Level 
Keterangan 

X1.TOTAL 0,000 0,05 Berpengaruh 
Signifikan 

X2.TOTAL 0,026 0,05 
Berpengaruh 

Signifikan 

X3.TOTAL 0,003 0,05 Berpengaruh 
Signifikan 

Sumber: Output SPSS 25 (kuesioner Diolah,2024) 
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a. Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa nilai signifikansi (Sig) dari variabel 
X1 ( jumlah followers ) sebesar 0,000 lebih kecil dari nilai signifikansi level 0,05, (0,000 
< 0,05 ), sehingga  dapat disimpulkan bahwa variabel X (jumlah followers ) memiliki 
pengaruh signifikan terhadap terhadap minat beli pengguna sosial media Tik Tok 
Generasi Z di Kota Makassar. 

b. Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa nilai signifikansi (Sig) dari X2 
(selebrity endorsement) sebesar 0,026 lebih kecil dari nilai signifikansi level 0,05, (0,026 
< 0,05 ), sehingga  dapat disimpulkan bahwa variabel X2 (selebrity endorsement) 
memiliki pengaruh yang  signifikan terhadap minat beli (Y) pengguna sosial media 
Tik Tok Generasi Z di Kota Makassar. 

Berdasarkan tabel di atas menunjukkan bahwa nilai signifikansi (Sig) dari X3 (E-Wom) 
sebesar 0,003 lebih kecil dari nilai signifikansi level 0,05, ( 0,003 < 0,05 ), sehingga  dapat 
disimpulkan bahwa variabel X3 (E-Wom) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 
terhadap minat beli (Y) pengguna sosial media Tik Tok Generasi Z di Kota Makassar. 
 

DISKUSI 
Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh, bahwa  adanya  hubungan dan 

pengaruh variabel jumlah followers, selebrtiri endorsemend, dan e-WOM 
terhadap minat beli konsumen. Dari kajian teori ini menghubungkan dan 
membangun kerangka logis untuk mrnghubungkan hubungan antara variabel 
jumlah followers, selebrtiri endorsemend, dan e-WOM terhadap minat beli. 

Pada penelitian ini menekankan bahwa Minat beli konsumen dapat 
dipengaruhi oleh beberapa hal diantaranya variabel jumlah followers, selebrtiri 
endorsemend, dan e-WOM. Konsumen mudah terpengaruh terhadap hal-hal yang 
nyata terlihat didepan mata mereka misalnya, keramaian orang antre disebuah 
restoran, dan lain sebagainya. 

Dari sudut pandang empiris / praktik, artikel ini diharapkan mampu 
memberi masukan kebijakan dan menjadi landasan strategi bagi pembuat 
keputusan dalam memformulasikan kebijakan prioritas dan memaksimalkan 
segalah sumber daya yang dimiliki. 
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