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Abstract:  This study aims to analyze the effect of EWOM and Product Design on 

purchasing decisions of electric motorcycles in Solo Raya. The sample used in 

this study amounted to 200 respondents who were in Solo Raya. The sampling 

method using purposive sampling and the data used was primary data in the form 

of a quetionnaire. The analytical tools used in this study include the measurement 

model (outer model), Inner model evaluation, and hypothesis testing using the 

SmartPLS software. The results of this study indicate that the EWOM variable has 

a positive effect on purchasing decisions and the Product Design variable has a 

positive effect on purchasing decisions. This means that all variables in EWOM 

and Product Design have a positive effect on purchasing decisions for electric 

motorcycles in Solo Raya. 
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1. PENDAHULUAN  

Industri manufaktur transportasi darat merupakan sebuah perkembangan yang 

sangat pesat, karena kebutuhan akan transportasi darat seperti kendaraan roda bermotor 

sangat tinggi seiring dengan semakin banyaknya populasi manusia di seluruh dunia. 

Kendaraan motor roda dua atau sepeda motor banyak digunakan oleh masyarakat di 

negara berkembang seperti di Asia Tenggara, penduduk di sejumlah kota di Asia tenggara 

telah mengadopsi sepeda motor sebagai alat transportasi utama di perkotaan. Kepadatan 

penduduk dan pekerjaan yang relatif tinggi namun merata, jalan-jalan yang sempit, dan 

jaringan jalan menjadikan sepeda motor sebagai pilihan yang nyaman sebagai kendaraan 

(Guerra, 2019). 

Jumlah sepeda motor dengan bahan bakar fosil atau konvensionel mencapai 125 

juta unit di Indonesia (BPS, 2024). Pasar sepeda motor di Indonesia juga merupakan yang 

terbesar kedua di dunia setelah India (Riders Share, 2023). Namun berdasarkan dampak 

yang ditimbulkan oleh kendaraan konvensional yaitu berupa polusi udara, maka terdapat 

suatu inovasi yaitu kendaraan listrik termasuk juga sepeda motor listrik. 

Menurut Eccarius & Lu (2020). Sepeda motor listrik/electric motorcycle (EM) 

adalah kendaraan bertenaga baterai yang menggunakan listrik sebagai pembawa energi, 

menawarkan manfaat ramah lingkungan seperti pengurangan emisi gas rumah kaca dan 

polusi udara lokal yang minimal. Sepeda motor listrik dianggap sebagai pergeseran 

menuju moda transportasi yang lebih bersih dan lebih berkelanjutan. Di Indonesia jumlah 

sepeda motor listrik per Bulan Juli 2022 tercatat kurang lebih sebanyak 19.000 unit 

sepeda motor listrik, dan pada tahun 2030 konversi kendaraan konvensional (berbahan 

bakar fosil) ke kendaraan listrik (berbasis baterai) kurang lebih 13 juta unit sepeda motor 
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dan 2 juta unit mobil berdasarkan yang disampaikan oleh Dewan Energi Nasional (AISI, 

2022). 

Meskipun memiliki berbagai manfaat ramah lingkungan, rasio penetrasi pasar 

kendaraan listrik sangat rendah, terutama di negara berkembang, alasan utama dari 

rendahnya penetrasi pasar ini adalah motivasi dan pengetahuan konsumen yang terbatas 

tentang fitur-fitur mobil listrik (Abbasi et al., 2021). Berdasarkan studi tersebut maka hal 

itu merupakan fenomena Gap pada penelitian ini, yaitu walaupun kendaraan listrik 

memiliki berbagai manfaat untuk mengurangi risiko polusi udara, nyatanya kendaraan 

listrik masih memiliki rasio penetrasi pasar yang rendah, ini bisa disebabkan oleh 

beberapa faktor diantaranya yaitu mungkin karena product awareness masyarakat 

terhadap kendaraan listrik yang masih rendah atau bisa juga karena fasilitas stasiun 

pengisian untuk baterai kendaraan listrik yang jumlahnya masih kurang (Gong et al., 

2020). 

Agar dapat bersaing dengan produsen atau manufaktur kendaraan konvensional 

maka produsen kendaraan listrik khususnya perusahaan manufaktur sepeda motor listrik 

mempertimbangkan keputusan pembelian konsumen. Terdapat lima langkah dalam 

proses keputusan pembelian pelanggan. Langkah pertama adalah pengenalan kebutuhan 

atau pengenalan masalah, langkah kedua adalah pencarian informasi, langkah ketiga 

adalah perbandingan alternatif, langkah keempat adalah pembelian akhir, dan langkah 

kelima adalah perilaku pasca pembelian (Kotler & Keller, 2012). 

Tentunya, setiap masyarakat ketika membeli suatu barang akan melewati suatu 

proses sebelum akhirnya memutuskan untuk membeli barang tersebut, jika kita berbicara 

mengenai sepeda motor listrik informasi-informasi mengenai produk tersebut akan 

dengan mudah kita dapatkan salah satunya melalui ulasan-ulasan dari internet yang 

disebut dengan istilah EWOM atau electronic word of mouth. Penelitian yang dilakukan 

oleh Ruan dan Qin (2024), menemukan bahwa diskusi mengenai kendaraan listrik terus 

meningkat di Reddit dan Twitter, kurang dari 100 pada tahun 2010 menjadi sekitar 1000 

pada tahun 2020. Namun, proporsi diskusi ekuitas dalam keseluruhan diskusi terkait 

kendaraan listrik tetap relatif rendah (Ruan & Lv, 2024). Penelitian yang dilakukan oleh 

Widora & Nasir (2023), mendapatkan hasil bahwa Media Social Marketing yang 

termasuk dalam EWOM berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Research 

Gap dalam penelitian ini yaitu pada studi yang dilakukan oleh Yang (2022), menemukan 

efek yang tidak langsung dari EWOM yang saling bertentangan (Conflicting eWOM) 

terhadap niat beli melalui upaya kognitif yang dirasakan (Perceived Cognitive Effort). 

Penting untuk dicatat bahwa meskipun penelitian tersebut menemukan hubungan negatif, 

dampak eWOM terhadap keputusan pembelian dapat sangat bervariasi tergantung pada 

konteks spesifik dan perilaku konsumen secara individu. 

Yang juga tidak luput dari perbincangan serta ulasan-ulasan masyarakat umum 

serta masyarakat di media sosial yaitu desain produk atau bentuk dari sepeda motor listrik 

tersebut. Menurut Kotler & Keller (2012), desain produk adalah proses komprehensif 

yang melibatkan penciptaan produk yang menarik secara visual, mudah digunakan, dan 

memenuhi kebutuhan konsumen. Desain produk mengintegrasikan berbagai elemen 

seperti bentuk, fitur, kinerja, daya tahan, dan estetika untuk menciptakan produk yang 

tidak hanya fungsional tetapi juga beresonansi dengan pelanggan.  

Alasan peneliti memilih Solo Raya sebagai tempat penelitian ini yaitu karena di 

wilayah ini sudah terdapat beberapa dealer yang menjual sepeda motor listrik, beberapa 

dealer tersebut berada di beberapa tempat di Solo Raya yaitu: Gesits yang berada di Kota 
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Solo, Selis yang berada di Kota Solo, dan Volta yang berada di Kota Solo, Kabupaten 

Sukoharjo, dan Kabupaten Karanganyar (Ludiyanto, 2023). 

Novelty dari penelitian ini yaitu pada indikator Green Design yang terdapat pada 

variabel Product Design. Green Design mengacu pada desain produk yang berkelanjutan, 

hal ini dibarengi dengan pembentukan eWOM  yang positif terhadap produk Green 

Design. Berdasarkan hal tersebut maka sangat menarik dilakukan penelitian dengan judul 

“Analisis Pengaruh EWOM dan Product Design terhadap Keputusan Pembelian Sepeda 

Motor Listrik di Solo Raya”. 

 

2. LANDASAN TEORI 

Keputusan Pembelian  

Keputusan pembelian adalah keputusan yang diambil konsumen untuk melakukan 

pembelian suatu produk melalui tahapan-tahapan yang dilalui konsumen sebelum 

melakukan pembelian yang meliputi: pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi 

alternatif, keputusan pembelian, dan perilaku pasca pembelian (Kotler & Keller, 2012). 

Menurut Amperawati et al. (2024), dimensi keputusan pembelian adalah : 

1. Pilihan produk, konsumen dapat memutuskan untuk membeli suatu produk. 

2. Pilihan merek, konsumen harus mengambil keputusan tentang merek mana yang akan 

dibeli, setiap merek memiliki perbedaan. 

3. Pilihan penyalur, konsumen harus membuat keputusan tentang penyalur mana yang 

akan merek kunjungi. 

4. Keputusan pembelian, dalam memilih waktu pembelian bisa berbeda-beda untuk 

setiap orang, misalnya ada yang membeli setiap hari, seminggu sekali, sebulan sekali, 

dan lain sebagainya. 

5. Jumlah pembelian, konsumen dapat mengambil keputusan tentang berapa banyak 

produk yang akan dibelanjakan. 

6. Metode pembayaran, konsumen dapat mengambil keputusan tentang metode 

pembayaran yang akan digunakan ketika mengambil keputusan untuk menggunakan 

produk atau jasa. 

 

EWOM 

Menurut Schiffman & Wisenblit (2019), Electronic Word-of-mouth (eWOM) 

adalah bentuk rekomendasi online atau buzz marketing. Hal ini melibatkan konsumen 

yang berbagi informasi dan opini tentang produk, layanan atau merek melalui internet, 

media sosial, dan komunikasi seluler. Menurut Ismagilova et al. (2020), indikator kunci 

dari electronic word of mouth (eWOM) yang memengaruhi niat konsumen untuk 

membeli yaitu : 

1. Kualitas Argumen, yaitu mengacu pada relevansi, ketepatan waktu, akurasi, dan 

kelengkapan informasi, yang memengaruhi kredibilitas dan kegunaan eWOM. 

2. Kredibilitas eWOM, yakni kepercayaan yang dirasakan dari pesan eWOM, yang 

berdampak pada seberapa banyak konsumen belajar dari dan mengadopsi informasi 

tersebut untuk keputusan pembelian. 

3. Kegunaan eWOM yaitu seberapa membantu eWOM dalam membuat keputusan 

pembelian, yang secara signifikan memengaruhi niat beli seseorang. 

4. Kepercayaan Sumber, yaitu keandalan sumber eWOM, yang dapat memengaruhi niat 

beli konsumen di situs web media sosial. 
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Product Design 

Menurut Kotler & Keller (2012), desain produk adalah proses komprehensif yang 

melibatkan penciptaan produk yang menarik secara visual, mudah digunakan, dan 

memenuhi kebutuhan konsumen. Desain produk mengintegrasikan berbagai elemen 

seperti bentuk, fitur, kinerja, daya tahan, dan estetika untuk menciptakan produk yang 

tidak hanya fungsional tetapi juga beresonansi dengan pelanggan. Kotler & Keller (2012). 

Menyatakan bahwa terdapat banyak sekali parameter atau dimensi dari rancangan atau 

desain yang mencakup: 

1. Bentuk : Banyak produk dapat didiferensiasi berdasarkan bentuk serta ukuran model. 

2. Fitur : Sebagian besar produk dapat ditawarkan dengan fitur yang berbeda-beda yang 

melengkapi fungsi dasar produk. 

3. Kualitas Kinerja : adalah tingkat di mana karakteristik utama produk beroperasi. 

4. Mutu : Pembeli mengharapkan produk memiliki mutu kesesuaian dengan standar dan 

spesifikasi yang tinggi. 

5. Daya Tahan : Ukuran usia yang diharapkan atas beroperasinya produk dalam kondisi 

normal. 

6. Keandalan : keandalan adalah ukuran profitabilitas bahwa produk tertentu tidak akan 

rusak atau gagal dalam periode waktu tertentu. 

7. Mudah diperbaiki : Kemudahan diperbaiki merupakan suatu ukuran kemudahan 

memperbaiki produk ketika produk itu mengalami kerusakan. 

8. Gaya : Menggambarkan penampilan dan perasaan yang ditimbulkan oleh produk itu 

bagi pembeli. 

 

2.1 Hipotesis 

Hipotesis (H) adalah pernyataan atau proposisi yang belum terbukti mengenai 

suatu faktor atau fenomena yang menarik bagi peneliti. Seringkali, hipotesis adalah 

jawaban yang mungkin untuk pertanyaan penelitian. Hipotesis lebih dari sekadar 

pertanyaan penelitian karena mereka adalah pernyataan hubungan atau proposisi dan 

bukan sekadar pertanyaan yang dicari jawabannya (Malhotra, 2010). 

1. Pengaruh EWOM terhadap Keputusan Pembelian 

Electronic Word of Mouth (eWOM) adalah bentuk komunikasi di mana 

konsumen berbagi informasi dan opini tentang produk, layanan, atau perusahaan 

secara online. Bentuknya bisa bermacam-macam, seperti ulasan produk, postingan 

media sosial, blog, dan forum diskusi (Kotler & Keller, 2012). 

Menurut Penelitian terdahulu oleh Azmi & Nasir (2020) tentang pengaruh Online 

Consumer Review di Youtube dengan Keputusan Pembelian menunjukkan hasil bahwa 

Online Consumer Review di Youtube berpengaruh langsung terhadap keputusan 

pembelian. Oleh karena itu, Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini, yaitu:  

H1: Diduga EWOM berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 

Sepeda Motor Listrik di Solo Raya 

 

2. Pengaruh Product Design terhadap Keputusan pembelian 

Menurut Schiffman & Wisenblit (2019), Desain produk adalah proses strategis 

yang bertujuan untuk memenuhi kebutuhan pelanggan dengan menyediakan kualitas, 

kinerja, dan fitur inovatif. Hal ini melibatkan pemahaman akan kebutuhan pelanggan 

dan penerapan strategi pemasaran yang kreatif. Desain produk yang sukses mengarah 
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pada loyalitas merek dan pembelian berulang, menyeimbangkan preferensi pelanggan 

dengan faktor-faktor praktis seperti biaya dan penyelarasan merek. 

Menurut penelitian terdahulu oleh Sapsanguanboon & Faijaidee (2024) tentang 

pengaruh Product Design dengan Keputusan Pembelian menunjukkan hasil bahwa 

terdapat pengaruh positif dan signifikan antara Product Design terhadap Keputusan 

Pembelian. Oleh karena itu, Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini, yaitu: 

H2: Diduga Product Design berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian Sepeda Motor Listrik di Solo Raya 

 

 

2.2 Kerangka Pemikiran 

 

 
Gambar 1. Kerangka Pemikiran 

Keterangan Gambar : 

Dalam penelitian ini yang menjadi variabel dependen (terikat) adalah Keputusan 

Pembelian (Y) yang terbentuk dari variabel independen (bebas) yaitu EWOM (X1) dan 

Product Design (X2). Di mana variabel independen EWOM (X1) merupakan dugaan dari 

indikator Kualitas Argumen, Kredibilitas EWOM, Kegunaan EWOM, dan Kepercayaan 

Sumber. Kemudian variabel independen Product Design (X2) merupakan dugaan dari 

indikator Bentuk, Fitur, Kualitas Kinerja, Mutu, Daya Tahan, Keandalan, Mudah 

Diperbaiki, Gaya, dan Green Design. Lalu, variabel Keputusan Pembelian (Y) 

merupakan refleksi dari Pilihan Produk, Pilihan Merek, Pilihan Penyalur, Keputusan 

Pembelian, Jumlah Pembelian, dan Metode Pembayaran. 

 

3. METODE PENELITIAN 

Jenis penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini 

adalah seluruh masyarakat di Solo Raya. Teknik pengambilan sampel menggunakan 

nonprobability sampling. Teknik nonprobability sampling yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah purposive sampling, dengan jumlah sampel sebanyak 200 

responden. Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang 

diperoleh dengan membagikan kuesioner melalui google form. Teknik analisis data 

meliputi: (1) Model Pengukuran (outer model) dengan melakukan uji Convergent 

Validity, Discriminant Validity, Uji Reliabilitas dengan Composite Reliability lalu 

Cronbach’s Alpha, dan Uji Multikolinearitas, (2) model pengukuran (inner model) 

dengan melakukan Uji kelayakan model (Goodness of Fit), dan (3) Uji hipotesis 

menggunakan uji Path Coefficient dengan menggunakan Software SmartPLS. 

 

Product Design (X2) 

EWOM (X1) 

Keputusan Pembelian (Y) 

H
1
 

H
2
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4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1 Deskripsi Responden 

1. Karakteristik Berdasarkan Jenis Kelamin Responden 

Responden dengan jenis kelamin perempuan lebih mendominasi dengan 106 

responden dengan persentase 53%. Sedangkan responden dengan jenis kelamin laki-

laki berjumlah  94 orang dengan persentase 47%.  

2. Karakteristik Berdasarkan Usia 

Usia Responden didominasi oleh kelompok usia 23 – 26 tahun sebanyak 88 orang 

dengan persentase 44%, responden dengan kelompok usia 17 – 22 tahun sebanyak 69 

orang dengan persentase 34,5%, responden dengan kelompok usia > 26 tahun 

sebanyak 43 orang dengan persentase 21,5%. 

3. Karakteristik Berdasarkan Pekerjaan 

Responden dengan pekerjaan didominasi oleh Pelajar/Mahasiswa dengan jumlah 54 

responden dengan persentase 27%, responden dengan pekerjaan sebagai Karyawan 

Swasta sebanyak 72 orang dengan persentase 36%, responden dengan pekerjaan 

sebagai Pegawai Negeri Sipil sebanyak 28 orang dengan persentase 14%, responden 

dengan pekerjaan sebagai Wirausaha sebanyak 39 orang dengan persentase 19,5%, 

dan responden dengan pekerjaan lain yang berada di luar pilihan sebanyak 7 orang 

dengan persentase 3,5%. 

4. Karakteristik berdasarkan Alamat Domisili 

Responden didominasi oleh yang berdomisili di Surakarta sebanyak 38 orang atau 

sebesar 19%, responden dengan domisili Sragen sebanyak 30 orang dengan persentase 

15%, responden dengan domisili Wonogiri sebanyak 30 orang dengan persentase 15%, 

responden dengan domisili Karanganyar sebanyak 30 orang dengan persentase 15%, 

responden dengan domisili Klaten sebanyak 23 orang dengan persentase 11,5%, 

responden dengan domisili Sukoharjo sebanyak 24 orang dengan persentase 12%, dan 

responden dengan domisili Boyolali sebanyak 25 orang dengan persentase 12,5%. 

5. Karakteristik Berdasarkan Pendapatan/Uang saku Perbulan 

Responden dengan pendapatan Rp 1.000.000 – Rp 3.000.000. lebih mendominasi 

dengan jumlah 73 responden dengan persentase 36,5%, responden dengan pendapatan 

perbulan Rp 500.000 – Rp 1.000.000 sebanyak 54 orang dengan persentase 27%, 

responden dengan pendapatan perbulan Rp 3.000.000 – Rp 5.000.000 sebanyak 50 

orang dengan persentase 25%, dan responden dengan pendapatan perbulan > Rp 

5.000.000 sebanyak 23 orang dengan persentase 11,5%. 

 

4.2 Analisis Data 

Hasil Model Pengukuran (outer model) 

1. Convergent Validity  

Suatu indikator dinyatakan memenuhi convergent validity dalam kategori baik 

apabila nilai outer loading > 0,7. Berikut adalah nilai outer loading masing-masing 

indikator pada variabel penelitian. 

Tabel 1.  

Nilai Outer Loading 
Variabel Indikator Outer Loading Keterangan 

EWOM 

X1.1 
X1.2 
X1.3 
X1.4 

0,723 
0,835 
0,849 
0,803 

Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
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Product Design 

X2.1 
X2.2 
X2.3 
X2.4 
X2.5 
X2.6 
X2.7 

0,719 
0,735 
0,726 
0,810 
0,810 
0,742 
0,722 

Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 

Keputusan Pembelian 

Y1 
Y2 
Y3 
Y4 
Y5 

0,731 
0,765 
0,750 
0,812 
0,800 

Valid 
Valid 
Valid 
Valid 
Valid 

Sumber : Hasil olah data, 2024 

Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa masing-masing indikator variabel 

penelitian banyak yang memiliki nilai outer loading > 0,7. Sehingga semua indikator 

dinyatakan layak atau valid untuk digunakan dalam analisis lebih lanjut. 

 

2. Discriminant Validity 

Menilai validitas disktiminan (discriminant validity) yaitu dengan melihat nilai AVE 

(Average Variance Extracted) > 0,5 sehingga dapat dikatakan valid secara validitas 

diskriminan. Berikut nilai AVE dari masing-masing variabel penelitian ini : 

Tabel 2.  

Nilai Average Variance Extracted 
Variabel AVE (Average Variance 

Extracted) 
Keterangan 

EWOM (X1) 0,646 Valid 

Product Design (X2) 0,567 Valid 

Keputusan Pembelian (Y) 0,596 Valid 

Sumber : Hasil olah data, 2024 

Berdasarkan tabel diatas, setiap variabel dalam penelitian ini menunjukkan 

nilai AVE (Average Variance Extracted) yaitu > 0,5. Setiap variabel dalam 

penelitian memiliki nilai masing-masing untuk EWOM sebesar 0,646, Product 

Design sebesar 0,567, dan Keputusan Pembelian sebesar 0,596. Hal ini menunjukkan 

bahwa setiap variabel dalam penelitian ini dapat dikatan valid secara validitas 

diskriminan. 

 

3. Uji Reliabilitas 

Composite reliability merupakan bagian yang digunakan untuk menguji nilai 

reliabilitas indikator-indikator variabel. Variabel dapat dikatakan memenuhi 

Composite Reliability apabila nilai Composite Reliability dari masing-masing 

variabel nilainya > 0,7 (Ghozali & Latan, 2015). Dibawah ini merupakan nilai 

Composite Reliability dari masing-masing variabel yang ada dalam penelitian ini : 

 

Tabel 3.  

Composite Reliability 
Variabel Composite Reliability Keterangan 

EWOM 0,879 Reliabel 

Product Design 0,910 Reliabel 

Keputusan Pembelian 0,881 Reliabel 
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Sumber : Hasil olah data, 2024 

Dari tabel diatas, dapat ditunjukkan untuk nilai composite reliability semua 

variabel penelitian bernilai > 0,7. Dengan nilai EWOM sebesar 0,879, Product 

Design sebesar 0,910, dan Keputusan Pembelian sebesar 0,881. Hal ini menunjukkan 

bahwa masing-masing variabel sudah memenuhi composite reliability sehingga dapat 

disimpulkan bahwa keseluruhan variabel memiliki tingkat reliabilitas yang tinggi. 

Uji reliabilitas yang ke dua adalah Cronbach’s Alpha. Croncbach’s Alpha 

adalah uji yang dimana uji ini adalah teknik statistika yang digunakan untuk 

mengukur konsistensi internal dalam uji reliabilitas instrumen atau data psikometrik. 

Konstruk dikatakan reliabel apabila nilai cronbach’s alpha lebih dari 0,60. Dibawah 

ini menunjukkan nilai Cronbach’s Alpha dalam penelitian ini. 

 

Tabel 4. 

Cronbach’s Alpha 
Variabel Cronbach’s Alpha Keterangan 

EWOM 0,819 Reliabel 

Product Design 0,872 Reliabel 

Keputusan Pembelian 0,830 Reliabel 

Sumber : Hasil olah data, 2024 

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa nilai Cronbach’s Alpha semua 

variabel dalam penelitian ini bernilai diatas > 0,7 yang artinya nilai Cronbach’s 

Alpha telah memenuhi syarat sehingga seluruh konstruk dapat dikatakan reliabel. 

 

4. Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinearitas dapat dilihat dari nilai tolerance dan variance inflation factor 

(VIF). Multikolinearitas dapat dideteksi dengan nilai cut off  yang menunjukkan nilai 

tolerance > 0,1 atau sama dengan nilai VIF < 10. Dibawah ini adalah nilai VIF yang 

ada dalam penelitian ini. 

Tabel 5.   

Colinearity Statistics (VIF) 
Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

EWOM (X1) 1,212 

Product Design (X2) 1,212 

Sumber : Hasil olah data, 2024 

Dari tabel diatas, hasil dari Collinearity Statistics (VIF) untuk melihat uji 

multikolinearitas dengan hasil dari variabel EWOM terhadap Keputusan Pembelian 

sebesar 1,212 dan variabel Product Design terhadap Keputusan Pembelian sebesar 

1,212. Dari setiap variabel mempunyai nilai cut off > 0,1 atau sama dengan nilai 

VIF < 10 maka hal itu tidak melanggar uji multikolinearitas. 

 

Hasil Model Pengukuran (inner model) 

1. Uji Kelayakan Model (Goodness of Fit) 

Evaluasi model struktural dilakukan untuk menunjukkan keterkaitan antara variabel 

manifes dan laten dari variabel prediktor utama, mediator dan hasil dalam satu model 

yang kompleks. Uji kebaikan model ini terdiri dari dua uji yaitu R-Square (R2) dan 

Q-Square (Q2). 

Nilai R2 atau R-Square menunjukkan determinasi variabel eksogen terhadap variabel 

endogennya. Semakin besar nilai R2 menunjukkan tingkat determinasi yang semakin 
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baik. Nilai R2 0,75, 0,50, dan 0,25 dapat disimpulkan bahwa model kuat, moderate 

(sedang), dan lemah (Ghozali & Latan, 2015). Berikut adalah nilai dari koefisien 

determinasi dalam penelitian ini. 

Tabel 6.  

Nilai R-Square 
 R-Square R-Square Adjusted 

Y 0,963 0,963 

Sumber : Hasil olah data, 2024 

Berdasarkan tabel diatas, R-Square digunakan untuk melihat besarnya 

pengaruh variabel EWOM dan Product Design terhadap Keputusan pembelian yaitu 

dengan nilai 0,963 atau 96,3%. Maka dapat dikatakan bahwa hubungan ini adalah 

hubungan yang kuat. 

Uji selanjutnya adalah uji Q-Square. Hasil analisis Q
2
 dapat dikatakan 

memiliki model yang baik apabila memiliki nilai > 0,5 (Ghozali & Latan, 2015). 

Adapun hasil analisis Q
2
 dapat dilihat pada tabel berikut ini : 

 

Tabel 7.   

Analisis Q-Square (Q
2
) 

Variabel Model Nilai 

Keputusan Pembelian Q
2 

(=1-SSE/SSO) 0,388 

Sumber : Hasil olah data, 2024 

Hasil analisis yang diperoleh dalam penelitian ini adalah nilai Q
2
 dari 

Keputusan Pembelian yang dihasilkan sebesar 0,388, hal ini berarti nilai Q
2
 > 0,05. 

Oleh karena itu kelayakan model atau goodness of fit dalam penelitian ini adalah 

baik. 

 

Uji Hipotesis  

1. Uji Path Coefficient 

Menguji path coefficient dengan menggunakan proses bootstrapping untuk melihat 

nilai t statistics atau p values (critical ratio) dan nilai original sample yang diperoleh 

dari proses tersebut. Nilai p value < 0,05 menunjukkan ada pengaruh langsung antar 

variabel sedangkan nilai p value > 0,05 menunjukkan tidak ada pengaruh langsung 

antar variabel. Pada penelitian ini nilai signifikansi yang digunakan adalah t-statistics 

1,65 (significant level = 5%). Jika nilai t-statistics > 1,65 maka terdapat pengaruh 

signifikan. Dibawah  ini merupakan nilai path Coefficient hasil pengujian. 

Tabel 8.   

Path Coefficient (Direct Effect) 

 

Original 
Sample (O) 

Sample 
Mean (M) 

Standard 
Deviation 
(STDEV) 

T Statistics 
(|O/STDEV|) 

P 
Values 

X1 -> Y -0.039 -0.036 0.018 2.109 0.035 

X2 -> Y 0.997 0.997 0.008 123.213 0.000 

  Sumber : Hasil olah data, 2024 

Berdasarkan hasil penelitian, dapat dijelaskan sebagai berikut : 

1. Hipotesis pertama menguji apakah EWOM (X1) berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). dari tabel diatas menunjukkan 

nilai t-statistics sebesar 2,109 dengan besar pengaruh sebesar -0,039 dan nilai 
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p-values sebesar 0,035.  Dengan nilai t-statistics > 1,65 dan nilai p-values < 

0,05. Maka Ha diterima (Ho ditolak), hasil uji ini menunjukkan adanya 

pengaruh signifikan dari variabel EWOM terhadap Keputusan pembelian. 

2. Hipotesis kedua menguji apakah Product Design (X2) berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). Dari tabel diatas menunjukkan 

nilai t-statistics sebesar 123,213 dengan besar pengaruh sebesar 0,997 dan nilai 

p-values 0,000. Dengan nilai t-statistics > 1,65 dan nilai p-values < 0,05. Maka 

Ha diterima (Ho ditolak), hasil uji ini menunjukkan adanya pengaruh 

signifikan dari variabel Product Design terhadap Keputusan Pembelian. 

 

Pembahasan 

1. Pengaruh Ewom terhadap Keputusan Pembelian Sepeda motor Listrik di Solo 

Raya 

Menurut Schiffman & Wisenblit (2019),Electronic Word-of-mouth (eWOM) 

adalah bentuk rekomendasi online atau buzz marketing. Hal ini melibatkan konsumen 

yang berbagi informasi dan opini tentang produk, layanan, atau merek melalui 

internet, media sosial, dan komunikasi seluler. 

Penelitian oleh Novitasari & Nasir (2023), Azmi & Nasir (2020), Widora & Nasir 

(2023), dan Prasad et al. (2019) dimana hasil penelitian menunjukkan EWOM 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini 

dibuktikan dengan nilai p-value 0,035 < 0,05. Maka penelitian ini mendukung 

penelitian sebelumnya. 

2. Pengaruh Product Design terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Listrik 

di Solo Raya 

Menurut Kotler & Keller (2012), Desain Produk adalah proses komprehensif yang 

melibatkan penciptaan produk yang menarik secara visual, mudah digunakan, dan 

memenuhi kebutuhan konsumen. Desain produk mengintegrasikan berbagai elemen 

seperti bentuk, fitur, kinerja, daya tahan, dan estetika untuk menciptakan produk yang 

tidak hanya fungsional tetapi juga beresonansi dengan pelanggan. Desain produk yang 

efektif sangat penting untuk membedakan produk di pasar dan memberikan 

keunggulan kompetitif. Ini adalah keseimbangan antara fungsionalitas teknis dan 

hubungan emosional yang diciptakan oleh sebuah produk dengan penggunanya. 

Desain produk mencakup seluruh proses dari konsep awal hingga produk akhir, 

memastikan produk tersebut memberikan kualitas dan pengalaman pengguna. 

Penelitian oleh Sapsanguanboon & Faijaidee (2024), dimana hasil penelitian 

menunjukkan Product Design atau desain produk memiliki pengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Hal ini dibuktikan dengan nilai p-value 

0,000 < 0,05. Maka hasil penelitian mendukung penelitian sebelumnya. 

 

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan mengenai analisis pengaruh 

EWOM dan Product Design terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Listrik di Solo 

Raya, menggunakan metode analisis data Partial Least Square (PLS), maka kesimpulan 

dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Variabel EWOM mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian 
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2. Variabel Product Design mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian. 

 

Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, peneliti mengajukan beberapa saran 

sebagai berikut: 

1. Saran bagi perusahaan sepeda motor listrik berdasarkan hasil penelitian yaitu : 

a) Perusahaan sepeda motor listrik supaya lebih mempertimbangan ulasan-ulasan yang 

ada di internet atau media sosial mengenai pengalaman pengguna sepeda motor 

sehingga berdasarkan ulasan tersebut dapat menjadi evaluasi terhadap sepeda motor 

listrik kedepannya. 

b) Perusahaan sepeda motor listrik dapat menciptakan sepeda motor listrik dengan 

meningkatkan kualitas serta nilai desain produk agar sesuai dengan kebutuhan 

konsumen serta memiliki prinsip kenyamanan dan keamanan dalam berkendara 

menggunakan sepeda motor listrik, selain itu perusahaan sepeda motor listrik juga 

harus tetap memertimbangkan dampak terhadap lingkungan agar sepeda motor 

listrik tetap menjadi kendaraan yang ramah terhadap lingkungan. 

2. Sebaiknya bagi peneliti yang akan datang menambah variabel seperti variabel lainnya 

atau variabel moderasi/mediasi, tidak hanya EWOM dan Product Design saja dalam 

memengaruhi keputusan pembelian. 
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