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ABSTRAK 

Izwansyah, Model Komunikasi Word Of Mouth Dalam Mempromosikan 

Minuman Khas Sinjai (Minas) Sebagai Minuman Tradisional Kabupaten Sinjai 

(Dibimbing Oleh Dr. Syukri, S.Sos.,M.Si dan Dr. Nur. Wahid, S.Sos.,M.Si) 

 

Minas adalah minuman tradisional khas dari Kabupaten Sinjai, Sulawesi 

Selatan, yang telah menjadi salah satu ikon kuliner daerah tersebut. Minuman ini 

dikenal karena rasanya yang segar dan unik, yang dihasilkan melalui proses 

fermentasi bahan-bahan lokal berkualitas. Minas sering dikonsumsi sebagai minuman 

penyegar, penghangat tubuh, dan bahkan sebagai penambah stamina bagi berbagai 

kalangan usia, dari remaja hingga dewasa. Tipe penelitian yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah deskriptif kualitatif dengan melakukan observasi dan wawancara 

yang mendalam. Sumber data pada penelitian ini yaitu data sekunder dan teknik 

penhgumpulan data dilakukan dengan cara observasi dan wawancara yang mendalam 

terhadap informan dalam penelitian. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis 

model komunikasi dalam mempromosikan Minas dengan fokus pada pendekatan 

Word-of-Mouth (WOM), baik organik maupun amplified, serta faktor kognisi dan 

emosional yang memengaruhi keputusan konsumen. 

 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa WOM organik memainkan peran 

signifikan dalam memperkenalkan Minas di kalangan masyarakat lokal. Sebagian 

besar konsumen pertama kali mengetahui produk ini melalui rekomendasi teman atau 

keluarga. WOM amplified kemudian memperluas jangkauan promosi Minas, 

terutama melalui media sosial seperti Facebook, di mana konsumen secara sukarela 

membagikan pengalaman mereka. Selain itu, faktor emosional seperti rasa bangga 

terhadap produk lokal dan persepsi positif mengenai manfaat kesehatan menjadi 

pendorong utama loyalitas konsumen. Namun, tantangan muncul dari persepsi negatif 

bahwa minuman fermentasi dapat berdampak buruk bagi kesehatan, yang 

memerlukan edukasi lebih lanjut untuk mengatasi stigma ini. Penelitian ini juga 

menyoroti pentingnya faktor kognisi, di mana pemahaman konsumen tentang kualitas 

dan keunikan produk Minas berkontribusi pada peningkatan minat beli. 

 

Kata Kunci: Model Komunikasi Word of Mouth, Minuman Khas Sinjai. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang 

Sinjai merupakan salah satu Kabupaten yang ada di Provinsi Sulawesi 

Selatan yang mempunyai kawasan dan kondisi geografis yang sangat bagus. 

Keindahan alam Sinjai menjadi salah satu daya tarik bagi para wisatawan 

untuk berkunjung secara langsung. Banyaknya informasi dan promosi 

wisata semakin meningkatkan keinginan manusia untuk berkunjung. Untuk 

memenuhi kebutuhan wisatawan yang melakukan kegiatan wisata, 

diperlukan berbagai upaya yang saling terkait antara dunia usaha dan juga 

masyarakat. Pemuasan kebutuhan wisatawan dilakukan dengan memberikan 

dan menyediakan jasa kepariwisataan yang berkualitas dengan berpusat 

pada barang wisata yang memiliki keunikan, kekhasan, dan keaslian 

(Risnawati, 2021). 

Perkembangan zaman telah memengaruhi proses komunikasi saat ini. 

Komunikasi dan teknologi saat ini tidak dapat dipisahkan karena keduanya 

saling berkaitan satu sama lain. Sebagai generasi muda saat ini diperlukan 

sebuah ambisi dalam mengikuti perkembangan zaman, kapan saja tidak 

sesuai dengan perkembangan saat ini maka secara tidak langsung hal ini 

akan menjadi bumerang bagi kita sebagai generasi. Hal itulah yang sekarang 

dialami oleh masyarakat nelayan. Masyarakat nelayan adalah masyarakat 

yang bermukim atau bertempat tinggal di di pesisir pantai. Pada dasarnya 
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masyarakat pesisir sering didefinisikan dengan sebutan masyarakat nelayan 

(Dianti & Cahyati, 2022). 

Setiap manusia pasti berkomunikasi, komunikasi adalah proses 

penyampaian informasi, gagasan, dan pesan-pesan secara verbal maupun 

non verbal dari seseorang ke orang lain atau kelompok. Dalam (Shahreza, 

2018), istilah komunikasi (bahasa inggris communication) berasal dari 

Bahasa Latin communicatus atau communicatio atau communicare yang 

berarti berbagi atau menjadi milik bersama. Menurut Webster New 

Collogiate Dictionary, komunikasi adalah suatu proses pertukaran informasi 

antara individu melalui sistem lambang-lambang, tandatanda atau tingkah 

laku. 

Menurut (Hardjana, 2016) Komunikasi adalah proses penyampaian 

dan pertukaran informasi, ide, gagasan, perasaan, atau pesan antara dua 

orang atau lebih. Ini melibatkan pengiriman pesan dari pengirim ke 

penerima melalui berbagai saluran dan media komunikasi seperti lisan, 

tulisan, visual, atau non-verbal. Komunikasi juga melibatkan proses yang 

lebih luas, termasuk pengkodean (mengubah pesan ke dalam bentuk yang 

dapat dipahami oleh penerima), saluran komunikasi (media yang digunakan 

untuk menyampaikan pesan), dekode (menginterpretasikan pesan oleh 

penerima), dan umpan balik (tanggapan yang diberikan oleh penerima). 

WOM menurut WOMMA (Word of Mouth Marketing Assoctation) 

adalah suatu aktifitas di mana konsumen memberikan informasi mengenai 

suatu merek atau produk kepada konsumen lain. Dari seluruh media 
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promosi baik itu Above The Line maupun Below The line, WOM merupakan 

aktivitas promosi yang tingkat pengendaliannya oleh pemasar sangat rendah 

tetapi memberikan dampak yang sangat luar biasa terhadap produk atau 

merek perusahaan. Perusahaan dapat mendorong dan memfasilitasi 

percakapan dari mulut ke mulut tersebut dengan terlebih dahulu memastikan 

bahwa produk atau merek dari perusahaan memang unik, inovatif dan patut 

menjadi conversation product sehingga terciptalah WOM yang positif yang 

pada ujungnya akan menghasilkan penjualan bagi perusahaan (Yosevina, 

2008). 

WOM menjadi bagian penting dalam studi pemasaran mengingat 

bahwa komunikasi dalam WOM mampu mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen. Di sisi lain, kekuatan WOM juga bertambah 

mengingat bahwa manusia adalah makhluk sosial yang senang berinteraksi 

dan berbagi dengan sesamanya, termasuk masalah preferensi pembelian. 

WOM mampu menyebar begitu cepat bila individu yang menyebarkannya 

juga memiliki jaringan yang luas. WOM adalah suatu sarana komunikasi 

pemasaran yang efektif, murah, dan kredibel (Kertajaya, 2007). 

Komunikasi pemasaran adalah sarana di mana perusahaan berusaha 

menginformasikan, membujuk dan mengingatkan konsumen secara 

langsung maupun tidak langsung tentang produk dan merek yang dijual. 

Kata Komunikasi Pemasaran memiliki dua unsur pokok, yaitu: Komunikasi 

Proses dimana pemikiran dan pemahaman disampaikan antar individu, atau 

antar organisasi dengan individu. Komunikasi sebagai proses penyampaian 
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pesan yang merupakan gagasan atau informasi pengirim melalui suatu 

media kepada penerima agar mampu memahami maksud pengirim. 

Pemasaran merupakan sekumpulan kegiatan dimana perusahaan atau 

organisasi lainnya mentransfer nilai-nilai (pertukaran) tentang informasi 

produk, jasa dan ide antara mereka dengan pelanggannya (Prasetyo et al., 

2018). 

Minas (minuman khas Sinjai) merupakan jenis minuman fermentasi 

karena berbahan dasar tapai singkong dan memiliki tekstur kental berwarna 

kuning. Minuman ini hanya bertahan hingga 7 hari karena tidak 

menggunakan bahan pengawet. Selain itu, minas termasuk minuman 

kesehatan bergizi tinggi karena mengandung protein, lemak, karbohidrat, 

kalsium, zat besi dan beberapa kandungan lainnya yang baik untuk tubuh. 

Pada awalnya, minuman ini dinamakan irex karena dianggap sebagai 

minuman penambah energi dan penghangat badan. Namun, dalam 

perkembangan selanjutnya telah berganti nama hingga saat ini menjadi 

minas sebagai akronim dari minuman khas Sinjai karena hanya diproduksi 

di Sinjai. 

Peluang usaha industri minas sangat menjanjikan karena mudah 

mempelajari dan mendapatkan bahan bakunya. Sehingga mengakibatkan 

banyaknya usaha produsen minas baru yang bermunculan di Sinjai, salah 

satunya adalah usaha Mandiri Nikmat Rasa. Usaha Mandiri nikmat rasa 

merupakan usaha yang mulai berjalan pada tahun 2016. Usaha ini terletak di 

Jalan Petta Ponggawae No. 96, Kelurahan Bongki, Kecamatan Sinjai Utara, 
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Kabupaten Sinjai. Latar belakang berdirinya usaha ini, berawal dari rasa 

penasaran Ibu A. Rismawati selaku pemilik usaha. Seiring 

berkembangannya usaha industri rumah tangga minas yang ada di Sinjai dan 

kebutuhan masyarakat semakin meningkat, Ibu A. Rismawati berinisiatif 

untuk mencoba dan mencari tahu cara membuat minas. Setelah melakukan 

beberapa percobaan akhirnya beliau berhasil menemukan resep rahasianya 

sendiri dalam pengolahan minas. Dengan ini, Ibu A. Rismawati mulai 

konsisten untuk memproduksi serta memasarkan produk minas, dengan 

memberi nama produknya “Minas Energi”. 

Minas energi spontan dijadikan nama/ merek produk karena asumsi 

pemilik usaha yang menganggap minas sebagai minuman penambah 

energi.Adapun keunggulan produk minuman usaha ini yaitu menggunakan 

bahan-bahan berkualitas dan alat yang digunakan juga steril. Produk minas 

usaha industri tersebut juga tidak menggunakan pemanis buatan, pewarna 

dan semua bahan tambahan yang digunakan adalah bahan premium, sudah 

ada izinnya serta berlabel halal. Selain itu, jika dibandingkan dengan produk 

minas usaha industri lainnya yang lebih banyak campuran susu dari pada 

tapai dalam produk minasnya, produk minas usaha mandiri nikmat rasa 

lebih dominan menggunakan campuran tapai singkong dari pada susu. 

Sehingga tidak menghilangkan ciri khas/ keaslian minuman yang diolah dari 

tapai singkong dan mampu menghasilkan minas yang tidak berbau amis 

walaupun terdapat campuran telur mentah didalamnya. 
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Berdasarkan uraian di atas, peneliti tertarik untuk melakukan 

penelitian yang berjudul Model Komunikasi Word Of Mouth Dalam 

Mempromosikan Minuman Khas Sinjai (Minas) Sebagai Minuman 

Tradisional Kabupaten Sinjai. Penelitian ini merupakan penelitian yang 

berorientasi pada kajian teknologi dan informasi Kabupaten Sinjai. 

 

B. Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka dibuatlah rumusan masalah 

sebagai berikut yaitu Bagaimana model komunikasi Word Of Mouth dalam 

mempromosikan Minuman Khas Sinjai (Minas) Sebagai Minuman 

Tradisional Kabupaten Sinjai? 

 

C. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan masalah di atas maka tujuan penelitian ini dapat 

diuraikan sebagai berikut yaitu Untuk mengetahui Model Komunikasi Word 

Of Mouth Dalam Mempromosikan  Minuman Khas Kabupaten Sinjai 

 

D. Manfaat Penelitian 

Berdasarakan tujuan penelitian yang ingin dicapai, maka adapun 

manfaat dari penelitian ini yaitu. Manfaat dilakukannya penelitian ini, 

terbagi atas 2 yaitu manfaat teoritis dan manfaat praktis: 

1. Manfaat Teoritis 

Hasil penelitian ini bisa dijadikan sebagai referensi untuk penelitian 

selanjutnya. 
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2. Manfaat Praktis 

a. Manfaat praktis bagi peneliti, yaitu untuk menambah pengetahuan dan 

pengalaman bagi peneliti dalam menerapkan pengetahuan terhadap 

masalah yang dihadapi secara nyata. 

b. Penelitian tersebut diharapkan bisa digunakan sebagai sumber 

informasi dalam rangka meningkatkan pemahaman masyarakat luas 

mengenai Minas sebagai Minuman Khas Sinjai. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Penelitian Terdahulu 

Penelitian terdahulu yang digunakan penulis adalah sebagai dasar 

dalam penyusunan penelitian. Tujuannya adalah untuk mengetahui hasil 

yang telah dilakukan oleh penelitian terdahulu, sekaligus sebagai 

perbandingan dan gambaran yang dapat mendukung kegiatan penelitian 

berikutnya yang sejenis, Berikut ini adalah rincian terkait dengan penelitian 

terdahulu yang memiliki kesamaan dengan penelitian penulis saat ini : 

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu 

No

. 

Penulis Judul 

Penelitian 

Metode 

Penelitian 

Hasil 

Penelitian 

Perbedaan 

Penelitian 

1. Kesia 

giovani 

erlitna 

Analisis 

pengaruh 

harga, 

kualitas 

produk dan 

positive word 

of mouth 

terhadap 

keputusan 

pembelian 

dengan brand 

image 

sebagai 

variabel 

intervening 

(studi pada 

pengguna 

iphone di 

fakultas 

kedokteran 

universitas 

diponegoro) 

Metode 

pengumpulan 

data melalui 

kuesioner dan 

metode 

pengambilan 

sampel 

Hasil 

penelitian ini 

menunjukkan 

bahwa harga 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

brand image, 

kualitas 

produk 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

brand image 

dan positive 

word of 

mouth 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

Penelitian 

Kesia Giovani 

Erlitna adalah 

pengumpulan 

data melalui 

kuesioner dan 

pengambilan 

sampel 

Sedangkan 

pada penelitian 

ini adalah 

komunikasi 

pemasaran 
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brand image. 

Selain itu 

diketahui 

bahwa brand 

image 

terbukti 

memediasi 

hubungan 

antara harga, 

kualitas 

produk dan 

word of 

mouth 

terhadap 

keputusan 

pembelian. 

2.  Bona 

Aripin 

Sinaga 

dan 

Sulistio

no 

Pengaruh 

electronic 

word of 

mouth 

Dan promosi 

media sosial 

Terhadap 

minat beli 

pada produk 

fashion eiger 

Pendekatan 

kuantitatif 

Hasil 

penelitian 

menunjukkan 

bahwa secara 

simultan 

variabel 

electronic 

word of 

mouth dan 

variabel 

promosi 

media sosial 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

minat beli. 

Secara parsial 

variabel 

electronic 

word of 

mouth 

berpengaruh 

positif dan 

signifikan 

terhadap 

minat beli, 

begitu juga 

dengan 

variabel 

Penelitian 

Bona Aripin 

Sinaga dan 

Sulistiono 

menggunakan 

Pendekatan 

Kuantitatif 

sedangkan 

penelitian ini 

menggunakan 

komunikasi 

pemasaran 
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promosi 

media sosial 

memiliki 

pengaruh 

yang 

signifikan 

dan positif 

terhadap 

minat beli. 

3. Achma

d 

Zulkarn

aen 

Zaenal, 

Jeni 

Kamase

, Serlin 

Serang 

Analisis 

Digital 

Marketing 

dan Word of 

Mouth 

Sebagai 

Strategi 

Promosi 

Pariwisata 

Penelitian 

Kualitatif 

Hasil 

penelitian ini 

menyimpulka

n bahwa 

pelaksanaan 
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Penelitian mengenai komunikasi Word of Mouth terus berkembang 

seiring dengan perubahan dalam teknologi dan perilaku konsumen. 

Pengetahuan yang diperoleh dari penelitian-penelitian ini memberikan 

wawasan berharga bagi perusahaan dalam merancang strategi pemasaran 

yang efektif dan memahami bagaimana informasi tersebar dalam 

masyarakat modern. 

B. Konsep dan Teori 

1. Konsep Komunikasi Word of Mouth 

a. Definisi dan karakteristik Word of Mouth 

Menurut (Fakhrudin et al., 2021) Word of Mouth (WOM) 

adalah komunikasi antarindividu yang terjadi secara informal, di mana 

orang-orang berbagi pengalaman, informasi, pendapat, dan 

rekomendasi tentang suatu produk, layanan, merek, atau pengalaman 

dengan orang lain. WOM dapat terjadi secara lisan, melalui 

percakapan tatap muka, telepon, atau media sosial, maupun secara 

tertulis melalui ulasan online, blog, atau surat kabar. Beberapa 

karakteristik penting dari Word of Mouth yaitu sebagai berikut: 

1) Personal: WOM melibatkan komunikasi antara individu-individu 

secara langsung. Informasi dan rekomendasi yang diberikan 

didasarkan pada pengalaman pribadi, persepsi, dan pendapat 

individu tersebut. Hal ini memberikan kepercayaan yang lebih 

tinggi kepada penerima informasi karena berasal dari sumber yang 

dapat diandalkan. 
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2) Non-komersial: WOM biasanya muncul sebagai komunikasi yang 

tidak memiliki motivasi komersial langsung. Orang-orang berbagi 

informasi dan rekomendasi karena mereka ingin membantu orang 

lain atau berbagi pengalaman positif atau negatif. Hal ini 

memberikan kesan lebih jujur dan tulus. 

3) Kepercayaan dan Pengaruh: WOM memiliki pengaruh yang kuat 

dalam membentuk sikap, keputusan, dan perilaku konsumen. 

Informasi yang diterima melalui WOM dianggap lebih dapat 

diandalkan dan objektif karena berasal dari sumber yang dapat 

dipercaya, seperti teman, keluarga, atau orang yang dikenal dengan 

baik. Kepercayaan yang tinggi ini dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian dan perilaku konsumen. 

4) Viral dan Melebar: WOM memiliki potensi untuk menyebar secara 

luas dan cepat. Seiring dengan kemajuan teknologi dan kehadiran 

media sosial, WOM dapat dengan mudah diteruskan dan dibagikan 

kepada banyak orang dalam waktu singkat. Satu rekomendasi atau 

ulasan positif yang awalnya berasal dari satu orang dapat dengan 

cepat menjangkau ribuan atau bahkan jutaan orang. 

5) Dampak Lebih Besar: WOM memiliki potensi untuk memiliki 

dampak yang lebih besar daripada bentuk promosi lainnya. 

Rekomendasi positif dari orang lain dapat membangun citra positif 

dan kepercayaan pada suatu produk atau merek, yang pada 

gilirannya dapat mempengaruhi persepsi dan keputusan konsumen. 
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Sebaliknya, WOM negatif juga dapat memiliki dampak yang 

signifikan terhadap reputasi dan penjualan suatu produk atau 

merek. 

b. Jenis-jenis Word of Mouth 

Menurut (Joesyiana, 2018) Jenis-jenis WOM ini mencerminkan 

variasi cara komunikasi dan berbagi informasi antara individu. Dalam 

strategi pemasaran, memahami jenis WOM yang paling relevan 

dengan target pasar dan merek tertentu dapat membantu perusahaan 

dalam merancang kampanye promosi yang lebih efektif dan 

memanfaatkan kekuatan komunikasi antarindividu untuk 

mempengaruhi perilaku konsumen. 

Beberapa jenis Word of Mouth (WOM) berdasarkan saluran 

komunikasi dan karakteristiknya: 

1) Word of Mouth Offline: WOM yang terjadi melalui komunikasi 

tatap muka atau secara langsung antara individu. Contoh-contoh 

WOM offline termasuk percakapan antar teman, anggota keluarga, 

tetangga, atau rekan kerja. Hal ini dapat terjadi dalam acara sosial, 

pertemuan bisnis, atau kegiatan sehari-hari di lingkungan fisik. 

2) Word of Mouth Online: WOM yang terjadi melalui media online 

dan platform digital. Dalam era digital, WOM online semakin 

populer karena kemudahan akses internet dan kehadiran media 

sosial. Contoh-contoh WOM online termasuk ulasan produk di 
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situs web, forum diskusi, grup media sosial, blog, vlog, atau 

komentar dan testimoni pengguna di platform e-commerce. 

3) Word of Mouth Viral: WOM yang menyebar secara cepat dan luas 

melalui saluran online. Biasanya terjadi ketika konten, cerita, 

video, atau gambar yang menarik dan menginspirasi berhasil 

mendapatkan perhatian besar dari pengguna online. Contoh-contoh 

WOM viral termasuk video viral di YouTube, meme yang tersebar 

di media sosial, atau kampanye pemasaran yang sukses dengan 

efek "viral". 

4) Word of Mouth dari Ahli atau Influencer: WOM yang muncul dari 

individu yang dianggap sebagai ahli dalam bidang tertentu atau 

memiliki pengaruh yang besar di kalangan pengikut mereka. 

Mereka dapat memberikan ulasan, rekomendasi, atau testimoni 

tentang produk atau merek tertentu. Influencer marketing menjadi 

semakin populer dalam hal ini, di mana merek bekerja sama 

dengan influencer untuk mempengaruhi pengikut mereka. 

5) Word of Mouth Rekomendasi: WOM yang terjadi ketika seseorang 

secara aktif merekomendasikan suatu produk, layanan, atau 

pengalaman kepada orang lain. Rekomendasi ini bisa berlangsung 

baik secara offline maupun online. Dalam hal ini, seseorang 

memberikan testimoni positif, pengalaman memuaskan, atau 

memberikan informasi yang berguna kepada orang lain untuk 

membantu mereka membuat keputusan pembelian. 
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6) Word of Mouth Negatif: WOM yang berisi ulasan atau komentar 

negatif tentang suatu produk, layanan, atau pengalaman. WOM 

negatif dapat merugikan reputasi sebuah merek dan mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. Ini dapat terjadi baik secara 

offline maupun online, misalnya melalui percakapan negatif antar 

individu, ulasan negatif di situs review, atau keluhan pelanggan di 

media sosial. 

c. Model Word of Mouth 

Ada dua Model Word of Mouth yaitu Organic Word of Mouth 

dan Amplified Word of Mouth dalam (Brown et al., 2007) sebagai 

berikut:  

1. Pembicaraan Secara Alami (Organic Word of Mouth)  

Organic Word of Mouth adalah WOM yang terjadi secara 

alami, orang yang merasa puas pada sebuah produk akan membagi 

antusiasme mereka. (Hidayati, 2013) mengemukakan bahwa 

komunikasi tidak hanya menghubungkan konsumen dengan 

produsen tetapi juga menghubungkan konsumen dengan 

lingkungan sosialnya, yaitu komunikasi pemasaran yang berasal 

dari perusahaan dan yang berasal dari konsumen. Aktifitas yang 

dapat meningkatkan Organic Word of Mouth meliputi:  

a. Berfokus pada kepuasan pelanggan 

Berfokus pada kepuasan pelanggan adalah kunci untuk 

membangun hubungan jangka panjang yang baik antara 
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perusahaan dan pelanggan. Kepuasan pelanggan mencakup 

berbagai aspek, mulai dari kualitas produk atau layanan yang 

diberikan hingga pengalaman keseluruhan yang diterima oleh 

pelanggan. Berikut adalah aspek utama dalam fokus pada 

kepuasan pelanggan: 

1) Memahami kebutuhan dan harapan pelanggan 

2) Memberikan layanan yang cepat dan efisien 

3) Menyediakan produk dan layanan berkualitas 

4) Menjaga komunikasi yang efektif 

5) Mengatasi keluhan dengan profesional 

6) Memberikan nilai tambahan 

7) Mengukur dan memantau kepuasan pelanggan 

Dengan terus berfokus pada kepuasan pelanggan, 

perusahaan tidak hanya akan mempertahankan pelanggan yang 

ada, tetapi juga dapat menarik pelanggan baru melalui 

rekomendasi positif dan ulasan yang baik. 

b. Meningkatkan kualitas produk dan kegunaan  

Meningkatkan kualitas produk dan kegunaannya adalah 

strategi yang sangat penting dalam memastikan kepuasan 

pelanggan dan mempertahankan daya saing di pasar. Produk 

yang berkualitas tinggi dan bermanfaat akan meningkatkan 

loyalitas pelanggan, memperkuat merek, dan meningkatkan 
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penjualan. Berikut adalah beberapa cara untuk meningkatkan 

kualitas produk dan kegunaannya: 

1) Riset pasar dan kebutuhan pelanggan 

2) Perbaikan berkelanjutan  

3) Menggunakan bahan dan komponen bekualitas 

4) Fokus pada desain produk yang fungsional dan estetik 

5) Pengujian dan uji coba produk 

6) Menerapkan teknologi dan inovasi 

Dengan meningkatkan kualitas produk dan kegunaannya, 

perusahaan dapat memberikan pengalaman yang lebih baik 

kepada pelanggan, yang pada gilirannya meningkatkan kepuasan 

pelanggan, memperkuat reputasi merek, dan meningkatkan 

peluang untuk mempertahankan dan menarik pelanggan baru. 

c. Menanggapi keprihatinan dan kritik  

Menanggapi keprihatinan dan kritik dengan cara yang baik 

sangat penting untuk menjaga hubungan positif dengan 

pelanggan dan membangun reputasi perusahaan yang baik. 

Menanggapi secara efektif dapat mengubah situasi yang negatif 

menjadi peluang untuk memperbaiki diri dan meningkatkan 

kepuasan pelanggan. 
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Berikut adalah beberapa langkah yang dapat diambil untuk 

menanggapi keprihatinan dan kritik dengan cara yang 

konstruktif: 

1) Mendengarkan dengan Seksama 

2) Bersikap empati 

3) Berterima kasih atas kritik atau keprihatinan 

4) Meminta Maaf Jika Perusahaan Membuat Kesalahan 

5) Memberikan Solusi yang Jelas dan Tepat 

6) Menjaga komunikasi terbuka 

7) Tindak lanjut 

8) Analisis masalah untuk peningkatan berkelanjutan 

Menanggapi keprihatinan dan kritik secara efektif adalah 

cara yang ampuh untuk memperbaiki hubungan dengan 

pelanggan dan meningkatkan kualitas produk serta layanan. 

Dengan menangani keluhan dengan sikap profesional, empatik, 

dan konstruktif, perusahaan dapat mengubah pengalaman 

negatif menjadi peluang untuk belajar dan tumbuh. Hal ini tidak 

hanya akan meningkatkan kepuasan pelanggan, tetapi juga 

menciptakan citra positif yang membangun loyalitas jangka 

panjang. 
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d. Produktif loyalitas pelanggan  

Produktifitas loyalitas pelanggan mengacu pada sejauh 

mana upaya perusahaan dalam mempertahankan pelanggan 

mampu memberikan hasil yang positif dalam hal hubungan 

jangka panjang, peningkatan pendapatan, dan efisiensi 

operasional. Loyalitas pelanggan tidak hanya berarti pelanggan 

kembali membeli, tetapi juga mencakup aspek seperti 

rekomendasi kepada orang lain, keterlibatan yang aktif, dan 

hubungan emosional yang kuat dengan merek atau perusahaan. 

Berikut adalah langkah-langkah untuk meningkatkan loyalitas 

pelanggan secara produktif: 

1) Memberikan pengalaman pelanggan yang unggul 

2) Personalisasi layanan 

3) Program loyalitas yang efektif 

4) Konstistensi dalam kualitas produk dan layanan 

5) Menghargai loyalitas pelanggan 

6) Komunikasi proaktif dan transparan 

7) Menggunakan Teknologi untuk Otomatisasi dan Pengelolaan 

Data 

Dengan pendekatan ini, produktifitas loyalitas pelanggan 

dapat meningkat secara signifikan, membantu perusahaan 

memperoleh keuntungan berkelanjutan sekaligus memperkuat 

hubungan dengan pelanggan. 
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2. Diperkuat dari Mulut ke Mulut (Amplified Word of Mouth)  

Amplified Word of Mouth adalah Word of Mouth yang 

terjadi karena di desain oleh perusahaan. Amplified Word of Mouth 

dilakukan ketika perusahaan melakukan kampanye yang dirancang 

untuk mendorong atau mempercepat penyampaian word of mouth 

kepada konsumen. Perusahaan berusaha menginformasikan 

produknya kepada masyarakat sehingga masyarakat nantinya 

mengenal dan kemudian membeli produk perusahaan tersebut. 

Aktifitas yang dapat memperkuat Amplified Word of Mouth 

meliputi:  

a. Menciptakan komunitas 

Menciptakan komunitas adalah strategi efektif untuk 

membangun keterlibatan yang mendalam antara pelanggan dan 

perusahaan. Komunitas dapat memperkuat loyalitas pelanggan, 

memfasilitasi berbagi pengalaman, dan menciptakan hubungan 

emosional yang positif dengan merek. Berikut adalah langkah-

langkah menciptakan komunitas: 

1) Tentukan tujuan komunitas 

2) Kenali audiens dan nilainya 

3) Pilih platform yang tepat 

4) Ciptakan konten bernilai 

5) Libatkan anggota komunitas 

6) Berikan penghargaan 
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7) Pertahankan relevansi dan berkelanjutan 

8) Bangun hubungan yang autentik 

Komunitas yang solid memberikan banyak manfaat, 

termasuk menciptakan rasa memiliki (sense of belonging), 

memperluas jangkauan merek melalui loyalitas pelanggan, dan 

menjadi sumber inovasi melalui masukan langsung dari 

anggotanya. 

b. Pemberi saran dan penyebar informasi untuk secara aktif 

mempromosikan produk 

Menjadi pemberi saran dan penyebar informasi yang 

efektif adalah strategi kunci dalam mempromosikan produk 

secara aktif dan menarik perhatian audiens. Peran ini melibatkan 

kemampuan untuk memberikan nilai melalui konten yang 

edukatif, informatif, dan relevan, sekaligus secara halus 

mengarahkan audiens untuk mempertimbangkan produk atau 

layanan Anda. Berikut adalah langkah-langkah untuk menjadi 

pemberi saran yang berhasil: 

1) Kenali audiens secara mendalam 

2) Ciptakan konten yang bernilai 

3) Berikan solusi, bukan hanya produksi 

4) Libatkan audiens dengan strategi interaktif 

5) Manfaatkan influencer atau Brand Ambassador 
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6) Gunakan strategi digital yang tepat 

7) Tawarkan promosi yang mengedukasi 

8) Bangun kepercayaan melalui transparansi 

Dengan menjadi pemberi saran yang dipercaya dan 

penyebar informasi yang efektif, tidak hanya mempromosikan 

produk tetapi juga membangun hubungan jangka panjang 

dengan audiens. Strategi ini membuat audiens merasa didukung, 

yang pada akhirnya meningkatkan loyalitas terhadap merek. 

c. Menggunakan Man atau publisitas 

Menggunakan media dan publisitas adalah strategi ampuh 

untuk meningkatkan kesadaran merek, menarik perhatian 

audiens yang lebih luas, dan membangun kredibilitas terhadap 

produk atau layanan Anda. Dengan pendekatan yang tepat, 

publisitas dapat menjadi alat promosi yang efektif dan hemat 

biaya. Berikut adalah cara mengoptimalkan media dan 

publisitas: 

1) Memahami jenis publisitas 

2) Manfaatkan media tradisional dan digital 

3) Membuat pesan yang menarik 

4) Gunakan siaran pers secara strategis 

5) Bangun hubungan dangan media 

6) Manfaatkan influencer atau tokoh publik 
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7) Fokus pada Word of Mouth (WoM) 

8) Manajeman krisis 

9) Ukur keberhasilan publisitas 

Dengan strategi yang terencana dan eksekusi yang baik, 

media dan publisitas dapat menjadi alat yang sangat efektif 

dalam mempromosikan produk dan memperkuat citra merek. 

2. Peran Komunikasi Word of Mouth dalam Promosi Produk 

a. Keuntungan dan kelemahan komunikasi Word of Mouth dalam 

promosi produk 

Menurut (Maulana et al., 2020) Komunikasi Word of Mouth 

(WoM), yang juga dikenal sebagai "referensi dari mulut ke mulut," 

adalah cara komunikasi yang melibatkan rekomendasi atau informasi 

tentang produk atau layanan yang disampaikan oleh individu kepada 

individu lainnya. WoM dapat memiliki keuntungan dan kelemahan 

dalam konteks promosi produk. Berikut adalah beberapa keuntungan 

dan kelemahan yang terkait dengan komunikasi Word of Mouth: 

b. Keuntungan WoM dalam promosi produk yaitu sebagai berikut: 

1. Kredibilitas tinggi: WoM sering dianggap sebagai sumber 

informasi yang kredibel karena datang dari orang-orang yang 

dikenal atau dipercaya oleh konsumen potensial. Rekomendasi 

yang diberikan oleh teman, keluarga, atau rekan kerja cenderung 

lebih meyakinkan daripada pesan pemasaran tradisional. 
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2. Efek jaringan: WoM dapat menyebar dengan cepat melalui jaringan 

sosial, baik secara langsung maupun melalui media sosial. Jika 

produk atau layanan mendapatkan rekomendasi positif dari satu 

individu, ia dapat mencapai audiens yang lebih luas melalui berbagi 

informasi di antara kelompok sosialnya. 

3. Biaya rendah: WoM dapat menjadi alat pemasaran yang efektif 

dengan biaya yang relatif rendah. Perusahaan tidak perlu 

mengeluarkan anggaran besar untuk iklan tradisional atau promosi 

yang mahal. Alih-alih, mereka dapat fokus pada memberikan 

pengalaman positif kepada pelanggan yang kemudian dapat berbagi 

tentang produk atau layanan tersebut. 

c. Kelemahan WoM dalam promosi produk yaitu: 

1. Tidak terkendali: WoM sulit dikendalikan oleh perusahaan. Pesan 

yang disampaikan melalui WoM dapat berubah dan beradaptasi 

seiring waktu. Terkadang, informasi yang disampaikan secara tidak 

sengaja bisa menjadi tidak akurat atau terdistorsi, yang dapat 

merugikan reputasi produk atau layanan. 

2. Kurangnya jangkauan: WoM mungkin tidak mencapai audiens 

yang sangat luas atau tidak menjangkau pasar target secara efektif. 

Bergantung sepenuhnya pada WoM sebagai strategi pemasaran 

utama dapat membatasi cakupan dan dampak dari upaya promosi. 

3. Lambat dalam mempengaruhi keputusan pembelian: Proses WoM 

dapat memakan waktu untuk mempengaruhi keputusan pembelian. 



26 
 

 
 

Ketergantungan pada rekomendasi dari orang lain mungkin 

membutuhkan waktu yang lebih lama dibandingkan dengan 

paparan langsung terhadap pesan pemasaran melalui iklan atau 

promosi lainnya. 

3. Teori tentang efek Word of Mouth terhadap perilaku konsumen 

Menurut (Dwytyo, 2015) Terdapat beberapa teori yang 

menjelaskan efek Word of Mouth (WoM) terhadap perilaku konsumen. 

Dalam hal ini, dua teori yang relevan adalah teori komunikasi Word of 

Mouth dan teori penyebaran inovasi. 

a. Teori Komunikasi Word of Mouth: Teori ini mengemukakan bahwa 

WoM memiliki dampak signifikan pada perilaku konsumen karena 

komunikasi pribadi antara individu lebih persuasif daripada 

komunikasi melalui sumber lain. WoM dapat membentuk sikap dan 

keputusan pembelian konsumen. Menurut teori ini, faktor-faktor 

seperti kepercayaan, kesesuaian, dan sumber informasi yang dipercaya 

mempengaruhi pengaruh WoM. Jika sumber WoM dipandang sebagai 

ahli atau dipercaya, informasi yang disampaikan akan memiliki 

pengaruh yang lebih besar pada perilaku konsumen. 

b. Teori Penyebaran Inovasi: Teori ini dikembangkan oleh Everett 

Rogers dan menjelaskan bagaimana inovasi, termasuk produk atau 

layanan baru, menyebar melalui populasi. WoM merupakan salah satu 

faktor penting dalam penyebaran inovasi. Teori ini mengidentifikasi 

lima kategori pengadopsi inovasi: inovator, early adopter, early 
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majority, late majority, dan laggard. WoM berperan dalam 

mempengaruhi proses adopsi inovasi dengan cara yang berbeda pada 

setiap kelompok pengadopsi. Misalnya, early adopter yang cenderung 

terbuka terhadap perubahan dan mencari informasi dari sumber 

eksternal dapat mempengaruhi kelompok lain dengan memberikan 

WoM yang positif. 

Kedua teori ini menunjukkan bahwa WoM dapat memiliki dampak 

yang signifikan pada perilaku konsumen. Melalui komunikasi personal 

dan rekomendasi dari orang yang dipercaya, WoM dapat mempengaruhi 

persepsi, sikap, dan keputusan pembelian konsumen. WoM juga berperan 

dalam penyebaran inovasi dan adopsi produk atau layanan baru dalam 

populasi. Dalam era digital, pengaruh WoM semakin diperkuat dengan 

adanya media sosial, di mana rekomendasi dan ulasan dapat dengan 

mudah dibagikan dan diakses oleh banyak orang. 

 

C. Kerangka Pikir Penelitian 

Penelitian mengenai Bagaimana Analisis Komunikasi Word of Mouth 

Dalam Mempromosikan “Minas” Sebagai Minuman khas Kabupaten Sinjai 

untuk mengatahui Bagaimana keefektifan penggunaan komunikasi Word Of 

Mouth masyarakat dalam mempromosikan minuman minas khas Kabupaten 

Sinjai. Penelitian memfokuskan pada satu indikator penelitian yaitu 

Bagaimana Analisis Komunikasi Word of Mouth Dalam Mempromosikan 

“Minas” Sebagai Minuman khas Kabupaten Sinjai untuk mengatahui 
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Bagaimana keefektifan penggunaan komunikasi Word Of Mouth 

masyarakat dalam mempromosikan minuman minas khas Kabupaten Sinjai. 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 2.1 Kerangka Pikir Penelitian 
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Sinjai (Minas) Sebagai Minuman 
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Diperkuat Dari Mulut ke 
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D. Fokus Penelitian 

Pada judul penelitian yaitu: Analisis Komunikasi Word of Mouth 

Dalam Mempromosikan “Minas” Sebagai Minuman khas Kabupaten Sinjai 

peneliti memfokuskan pada Keefektifan penggunaan komunikasi Word Of 

Mouth masyarakat dalam mempromosikan minuman minas khas Kabupaten 

Sinjai 

 

E. Deskripsi Fokus  

1. Organic Word Of Mouth 

Organic Word of Mouth adalah WOM yang terjadi secara alami, 

orang yang merasa puas pada sebuah produk akan membagi antusiasme 

mereka. 

a. Kepuasan Pelanggan 

Berfokus pada kepuasan pelanggan adalah kunci untuk 

membangun hubungan jangka panjang yang baik antara perusahaan 

dan pelanggan.  

b. Meningkatkan Kualitas Produk 

Meningkatkan kualitas produk dan kegunaannya adalah strategi 

yang sangat penting dalam memastikan kepuasan pelanggan dan 

mempertahankan daya saing di pasar.  

c. Menaggapi Keprihatinan dan Kritik 

Menanggapi keprihatinan dan kritik dengan cara yang baik 

sangat penting untuk menjaga hubungan positif dengan pelanggan dan 

membangun reputasi perusahaan yang baik. 
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d. Produktif Loyalitas Pelanggan 

Produktifitas loyalitas pelanggan mengacu pada sejauh mana 

upaya perusahaan dalam mempertahankan pelanggan mampu 

memberikan hasil yang positif dalam hal hubungan jangka panjang, 

peningkatan pendapatan, dan efisiensi operasional. 

2. Amplified Word Of Mouth 

Amplified Word of Mouth (WOM) adalah strategi pemasaran yang 

secara aktif dirancang oleh perusahaan untuk mendorong pelanggan 

berbicara tentang produk atau layanan mereka. Ini berbeda dari organic 

WOM, yang terjadi secara alami tanpa campur tangan langsung dari 

perusahaan. 

a. Menciptakan Komunitas  

Menciptakan komunitas adalah strategi efektif untuk 

membangun keterlibatan yang mendalam antara pelanggan dan 

perusahaan. 

b. Pemberi Saran Dan Penyebar Informasi 

Menjadi pemberi saran dan penyebar informasi yang efektif 

adalah strategi kunci dalam mempromosikan produk secara aktif dan 

menarik perhatian audiens. 

c. Menggunakan Man atau Publisitas  

Menggunakan media dan publisitas adalah strategi ampuh untuk 

meningkatkan kesadaran merek, menarik perhatian audiens yang lebih 

luas, dan membangun kredibilitas terhadap produk atau layanan Anda. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Waktu dan Lokasi Penelitian 

Penelitian ini akan dilakukan dalam rentang waktu tertentu sesuai 

dengan jadwal yang telah ditentukan. Waktu pelaksanaan penelitian ini akan 

disesuaikan dengan kebutuhan untuk memperoleh data yang relevan dan 

representatif. Tempat penelitian ini adalah lokasi dimana peneliti akan 

melakukan penelitian sesuai dengan objek kajian yang akan di teliti. Adapun 

lokasi atau tempat dalam penelitian ini adalah di Bongki, Kecamatan Sinjai 

Utara, Kabupaten Sinjai. 

 

B. Jenis dan Tipe Penelitian 

Jenis penelitian ini menggunakan metode penelitian deskriptif 

kualitatif dengan teknik analisis yang menghasilkan data deskriptif. Karena 

penelitian ini mengenai Model Komunikasi Word of Mouth Dalam 

Mempromosikan Minuman Khas Sinjai. Penelitian ini melakukan 

wawancara dan dokumentasi serta menggambarkan objek yang diteliti 

berdasarkan fakta yang ada di lapangan. Penelitian ini mendeskripsikan 

serta menganalisis data yang telah diperoleh dan selanjutnya dijabarkan 

dalam bentuk penjelasan.  

 

 

 



38 
 

 
 

C. Sumber Data 

Dalam penelitian ini, sumber data akan terdiri dari data primer dan 

data sekunder.  

1. Data primer  

Data primer akan diperoleh melalui wawancara langsung dengan 

pedagang atau pembuat minas tersebut di kelurahan Bongki, Kecamatan 

Sinjai Utara, Kabupaten Sinjai. Wawancara akan dilakukan dengan 

menggunakan panduan wawancara yang telah disusun sebelumnya untuk 

mendapatkan informasi yang relevan tentang komunikasi dalam 

mempromosikan minas sebagai minuman khas Sinjai. Wawancara akan 

melibatkan pedagang dan yang memproduksi minas tersebut, dan 

pertanyaan akan difokuskan pada bagaimana komunikasi mereka dalam 

mempromosikan minas. 

2. Data sekunder 

Data sekunder akan diperoleh dari dokumentasi, literatur, dan 

sumber informasi lain yang relevan dengan topik penelitian ini. 

Dokumentasi dapat berupa catatan, atau dokumen lain yang terkait 

dengan aktivitas komunikasi pemasaran minas tersebut. Selain itu, 

sumber informasi lain seperti laporan penelitian sebelumnya, publikasi, 

dan artikel juga akan digunakan untuk mendukung analisis dan 

pembahasan dalam penelitian ini. 
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D. Informan Penelitian 

Dalam penelitian yang judul "Model Komunikasi Word of Mouth 

dalam Mempromosikan Minuman Khas Sinjai sebagai Minuman Khas di 

Kabupaten Sinjai," informan potensial dapat berasal dari berbagai kelompok 

yang memiliki hubungan dengan minuman khas Sinjai atau memiliki 

pengetahuan tentang penggunaan WOM dalam promosi minuman tersebut. 

Adapun beberapa informan yaitu: pengrajin minuman khas, konsumen local, 

pemilik warung atau restoran yang memperjual belikan minuman khas 

tersebut,dan pemerintah daerah setempat. 

 

E. Teknik Pengumpulan Data 

Adapun teknik pengumpulan data yang ssdigunakan pada penelitian 

pada penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Observasi  

Pengamatan atau observasi berarti melihat dengan penuh perhatian. 

Dalam konteks penelitian, observasi diartikan sebagai cara-cara 

mengadakan pencatatan secara sistematis mengenai tingkah laku dengan 

melihat atau mengamati tingkah laku individu atau kelompok yag diteliti 

secara langsung. Definisi yang lebih umum dikemukakan oleh Margono, 

yaitu observasi adalah pengamatan dan pencatatan secara sistematik 

terhadap gejala yang tampak pada objek penelitian (Rahmadi, 2011). 

2. Wawancara  
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Wawancara adalah proses interaksi antara pewawancara (penanya) 

dan responden (orang yang diwawancarai) dengan tujuan untuk 

memperoleh informasi atau pemahaman yang lebih dalam tentang suatu 

topik, masalah, atau subjek tertentu. Wawancara dapat digunakan dalam 

berbagai konteks, seperti penelitian, jurnalisme, perekrutan karyawan, 

atau evaluasi kinerja (Saputri, 2020). 

3. Dokumentasi 

Dokumentasi merupakan catatan peristiwa yang sudah berlaku. 

Dokumen bisa berbentuk tulisan, gambar, atau karya-karya monumental 

dari seseorang. Dokumen yang tulisan misalnya catatan harian, sejarah 

kehidupan (life histories), cerita, biografi, peraturan, kebijakan. 

Dokumen yang berbentuk gambar, misalnya foto, gambar hidup, sketsa, 

dan lain-lain. Dokumen yang berbentuk karya misalnya karya seni, yang 

dapat berupa gambar, patung, film, dan lainlain. (Rajagukguk et al., 

2020) 

 

F. Teknik Analisis Data 

Data menurut (AHMAD, 2022), Analisis data berarti mengatur secara 

sistematis bahan hasil wawancar dan obervasi, menafsirkannya dan 

menghasilkan suatu pemikiran, pendapat, teori atau gagasan yang baru. 

Adapun teknik analisis pada penelitian kualitatif adalah sebagai berikut: 

1. Reduksi 
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Mereduksi data berarti merangkum, memilih hal-hal yang produk, 

memfokuskan pada hal-hal yang penting, dicari tema dan polanya dan 

menabung yang tidak perlu. Reduksi data bisa dilakukan dengan jalan 

melakukan abstraksi. Abstraksi merupakan usaha membuat rangkuman 

yang inti, proses dan pernyataanpernyataan yang perlu dijaga sehingga 

tetap berada dalam data penelitian.  

2. Penyajian Data/ Display Data  

Menurut Miles dan Hubermen dalam jurnal (Thalib, 2022) 

penyajian data adalah sekumpulan informasi tersusun yang memberi 

kemungkinan adanya penarikan kesimpulan. Langkah ini dilakukan 

dengan menyajikan sekumpulan informasi yang tersusun yang memberi 

kemungkinan adanya penarikan kesimpulan. Penyajian data dilakukan 

untuk dapat melihat gambaran keseluruhan atau bagian-bagian tertentu 

dari gambaran keseluruhan. 

 

G. Teknik Pengabsahan Data 

Dalam penelitian kualitatif uji keabsahan data terdiri dari tiga yaitu uji 

kredibilitas data, uji transferability,uji dependability, danuji confirmability. 

Pada penelitian ini uji kredibilitas data digunakan untuk menguji keabsahan 

data. Adapun uji kredibilitas data dalam triangulasi menurut (Sidiq et al., 

2019) yaitu: 
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1. Triangulasi  

Sumber Triangulasi sumber untuk menguji kredibilitas data 

dilakukan dengan cara mengecek data yang telah diperoleh melalui 

beberapa sumber. Menurut Sugiyono data yang diperoleh dianalisis oleh 

peneliti sehingga menghasilkan suatu kesimpulan selanjutnya dimintakan 

kesepakatan (member check) dengan tiga sumber data.  

2. Triangulasi Teknik  

Triangulasi teknik untuk menguji kredibilitas data dilakukan 

dengan cara mengecek data kepada sumber yang sama dengan teknik 

yang berbeda. Misalnya data diperoleh dengan wawancara, lalu dicek 

dengan observasi, dokumentasi, atau kuesioner. 

3. Triangulasi Waktu  

Waktu juga sering mempengaruhi kredibilitas data. Data yang 

dikumpulkan dengan teknik wawancara di pagi hari pada saat 

narasumber masih segar, belum banyak masalah, akan memberikan data 

yang lebih valid sehingga lebih kredibel. 
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BAB IV 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

A. Gambaran Umum Lokasi Penelitian 

1. Deskripsi Umum Kabupaten Sinjai 

Kabupaten Sinjai merupakan salah satu Daerah Tingkat II yang 

berada dikawasan Jazirah Selatan bagian Timur Provinsi Sulawesi 

Selatan. Menjadi bagian dari 23 Kabupaten/Kota di Sulawesi Selatan 

menempatkan Kabupaten Sinjai secara Geografis berada pada posisi 5 2‟ 

56”-5 21‟ 16” Lintang Selatan (LS) dan posisi 119 56‟ 30”-120 25‟ 33” 

Bujur Timur (BT), dan secara Morfologi Kabupaten Sinjai 55,5% terdiri 

dari daerah yang berada di dataran tinggi yakni 100-500 meter dari 

permukaan laut. Dengan batas-batas wilayah disebelah Utara berbatasan 

dengan Kabupaten Bone, di sebelah Timur berbatasan dengan teluk bone, 

serta di sebelah Selatan berbatasan dengan Kabupaten Bulukumba, dan di 

sebelah Barat berbatasan Kabupaten Gowa. Secara Administratif 

Kabupaten Sinjai terdiri dari 9 Kecamatan yang diantaranya terdiri 13 

Kelurahan, 55 Desa dan 259 Lingkungan/Dusun dengan luas wilyah 

mencapai 819.96 KM2 dengan jumlah penduduk kurang lebih 250.000 

jiwa. 

Kabupaten Sinjai secara geografis terdiri atas wilayah pesisir, 

dataran rendah dan dataran tinggi dengan ketinggian antara 0-2.871 

meter di atas permukaan air laut (mdpl). Wilayahnya termasuk 9 pulau-

pulau kecil di Teluk bone yang masuk ke wilayah Kecamatan Pulau 
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Sembilan. Pesisir di Kabupaten Sinjai berada di sepanjang batas sebelah 

timur dan tergolong sempit meliputi Kecamatan Sinjai Timur, Kecamatan 

Sinjai Utara dan Kecamatan Tellu Limpoe. Selanjutnya daerah dataran 

tinggi yang merupakan lereng timur Gunung Lompobattang-Gunung 

Bawakaraeng meliputi kecamatan Sinjai Barat dan Sinjai Borong. Serta 

dataran tinggi Pegunungan Bohonglangi meliputi sebagian wilayah 

Kecamatan Bulupoddo. 

Berikut merupakan uraian dari jumlah kecamatan yang ada di 

Kabupaten Sinjai diantaranya :  

a. Kecamatan Sinjai Utara, terdiri dari 7 Kelurahan dan merupakan Pusat 

Kota Kabupaten Sinjai  

b. Kecamatan Sinjai Timur, teridiri dari 12 Desa dan 1 Kelurahan  

c. Kecamatan Sinjai Barat, terdiri dari 8 Desa dan 1 Kelurahan  

d. Kecamatan Sinjai Selatan, terdiri dari 10 Desa dan 1 Kelurahan  

e. Kecamatan Sinjai Tengah, terdiri dari 10 Desa dan 1 Kelurahan  

f. Kecamatan Sinjai Borong, terdiri dari 7 Desa dan 1 Kelurahan  

g. Kecamatan Bulupoddo, terdiri dari 10 Desa  

h. Kecamatan Tellulimpoe, terdiri dari 10 Desa dan 1 Kelurahan  

i. Kecamatan Pulau Sembilan, terdiri dari 4 Desa  

Wilayah Kabupaten Sinjai pada umumnya didomiasi oleh wilayah 

perbukitan dan pegunungan. Daerah Pegunungan sebagian besar terletak 

di wilayah Kecamatan Sinjai Borong, Sinjai Barat, Sinjai Tengah, dan 

Kecamatan Bulupoddo. Secara topografi berdasarkan kondisi tersebut 
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menjadikan wilayah Kabupaten Sinjai terbatas, dari 9 Kecamatan yang 

ada daerah yang memiliki wilayah kategori datar yang cukup luas adalah 

Kecamatan Sinjai Timur, Sinjai Utara, dan Kecamatan Pulau Sembilan. 

Secara Ekonomi Kabupaten Sinjai memiliki letak yang strategis, karena 

menjadi jalur perhubungan darat dan laut. Jalur darat menghubungkan 

kota-kota di Kabupaten atau Kota Provinsi yang menjadi pusat kegiatan 

ekonomi di wilayah Sulawesi Selatan. Sedangkan jalur laut digunakan 

untuk perhubungan antar daerah diluar Provinsi Sulawesi Selatan. 

2. Sejarah minuman khas Sinjai 

Minuman khas Sinjai, Sulawesi Selatan (Sulsel) yang bernama 

minas, awalnya diproduksi oleh ibu-ibu nelayan di sekitar Tempat 

Pelelangan Ikan (TPI) Lappa, Kecamatan Sinjai Utara pada tahun 2002. 

Minuman ini awalnya bernama irex karena dianggap sebagai minuman 

penambah energi dan penghangat badan. Namun, seiring berjalannya 

waktu, namanya berganti menjadi minas yang merupakan akronim dari 

minuman khas Sinjai. 

Minas terbuat dari bahan-bahan seperti singkong, madu, susu, dan 

telur bebek. Minuman ini bisa disajikan hangat atau dingin, dan biasanya 

digunakan sebagai penambah stamina atau obat kuat. Minas memiliki 

beberapa karakteristik, yaitu: 

a. Tidak beraroma amis meskipun mengandung telur bebek 

b. Tidak bisa bertahan lama karena terbuat dari fermentasi singkong 
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c. Masa simpan minas adalah 3-5 hari jika disimpan di kulkas dan 

sepekan jika disimpan di freezer 

d. Dapat menjadi oleh-oleh khas Sinjai 

Namun seiring berjalannya waktu minuman ini semakin di kenal 

oleh orang banya, khususnya di daerah Sinjai. Minuman ini akhirnya 

perlahan bertumbuh menjadi salah satu incaran bagi para wisatawan yang 

berkunjung ke Sinjai. Selain sebagai pengganti minuman beralkohol, 

minas juga memiliki manfaat untu pemulihan dan penambahan tenaga 

sebelummmaupn setelah bekerja, minuman ini sangat aman dikomsumsi 

mulai dari remaja hingga dewasa. 

Dalam perkembangan waktu, pemasaran minuman ini semakin 

meluas dikarenakan memiliki cita rasa yang khas, bahkan penjualan 

minas ini sudah melebar ke daerah tetangga seperti Kabupaten Bone dan 

Kabupaten Bulukumba. Adapun tata cara Cara membuat minuman Minas 

mulai dari Bahan-bahan: 

1) Tape singkong 

2) Susu 

3) Telur  

4) Air kelapa 

5) Madu 

6) Tuak (sedikit saja) 

7) Buah-buahan sebagai perasa alami, seperti buah durian dan buah-

buahan lainnya. 
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Cara membuat: 

1) Semua bahan dicampurkan dan di haluskan secara menual atau 

menggunakan blender 

2) Jika semua bahan telah  tercampur rata dan memiliki tekstur yang 

halus, dapat dimasukkan kedalam botol plastik, seperti botol mineral. 

3) Kemudian simpan di kulkas atau freezer, dan minuman pun siap untuk 

dikomsumsi. 

B. Hasil Penelitian 

Industri rumah tangga adalah usaha kecil yang di jalankan di rumah 

dengan modal terbatas dan tenaga kerja satu sampai empat orang, industri 

rumah tangga juga di kenal sebagai home industri. Industri rumah tangga 

juga merupakan jenis kegiatan usaha berskala kecil yang pada umumnya 

sering ditemukan pada daerah perkampungan dan sekitar rumah di dalam 

wilayah kota maupun pedesaan. 

Peraturan Pemerintah (PP) Nomor 7 Tahun 2021 mengatur tentang 

kemudahan, perlindungan, dan pemberdayaan koperasi dan usaha mikro, 

kecil, dan menengah (UMKM). Usaha mikro adalah usaha produktif dengan 

hasil penjualan tahunan paling banyak Rp2 miliar. Usaha kecil adalah usaha 

produktif dengan hasil penjualan tahunan lebih dari Rp2 miliar sampai 

dengan paling banyak Rp15 miliar. 

Peranan bidang industri dalam pembangunan adalah menyediakan 

barang-barang yang dibutuhkan masyarakat terutama dalam bidang 

makanan, minuman, pakaian dan bahan bangunan untuk perumahan. 
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Industri dalam bidang minuman akan memerlukan hasil pertanian untuk 

mendukung kegiatan usaha minuman. Hasil pertanian tersebut seperti ubi 

kayu, tebu, dan lain-lain yang digunakan oleh usaha industri minuman untuk 

dijadikan sebagai bahan baku. 

Salah satunya yakni industri rumah tangga. Industri rumah tangga 

yang menonjol di daerah Sinjai adalah industri minuman.  Minuman ini 

dikenal dengan nama Minas yang mana merupakan minuman khas daerah 

Sinjai. Bahan utama dari minuman ini adalah singkong yang merupakan 

kebutuhan pangan yang sangat pokok bagi setiap makhluk hidup demi 

menjaga keberlangsungan hidup individu tersebut.  Indsutri rumah tangga 

berbahan singkong ini diduga eksis antara lain di warung si pembuat 

minuman itu sendiri dan juga kios-kios di sekitar pelelangan. 

Selama ini, masyarakat hanya mengenal minuman ini sebagai 

minuman penghangat badan bagi para nelayan. Namun pada kenyataannya, 

dengan menekuni industri rumah tangga untuk membuat Minas sebuah 

keluarga dapat merubah kehidupan ekonominya secara berangsur-angsur 

dengan penghasilan sedikit demi sedikit. Pengusaha minuman minas ini 

juga semakin dihormati oleh kalangan masyarakat sekitar serta 

menimbulkan sistem sosialisasi yang sangat baik. Karena dengan adanya 

industri rumah tangga ini, dapat mengeratkan rasa persaudaraan dalam 

wilayah tersebut, terutama antar sesama pengusaha produk rumahan 

tersebut. 
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1. Model Organic Word of Mouth  

Pada bagian ini membahas tentang fokus terhadap kepuasan 

pelanggan, Tingkatkan kualitas produk dan tingkat kegunaannya, tanggap 

terhadap keluhan dan kritik, membuka jalur dialog dan lebih berupaya 

untuk „mendengar‟, jika semua tahapan ini telah dilakukan loyalitas 

konsumen hanyalah sebuah keniscayaan. Adapun aktifitas yang dapat 

meningkatkan Organic Word of Mouth meliputi: (1) Kepuasan 

Pelanggan, (2) Meningkatkan kualitas produk, (3) Menanggapi Kritik, (4) 

Membuka dialog, (5) Produktif loyalitas pelanggan. 

a. Kepuasan Pelanggan 

Kepuasan pelanggan adalah tingkat kepuasan yang dirasakan 

oleh pelanggan setelah menggunakan suatu produk atau layanan, yang 

diperoleh dari perbandingan antara harapan pelanggan dengan kinerja 

yang dirasakan. Jika kinerja produk atau layanan memenuhi atau 

melampaui harapan, pelanggan merasa puas, sedangkan jika kinerja di 

bawah harapan, pelanggan akan merasa kecewa atau tidak puas.  

Sebagaimana hasil wawancara penulis lakukan dengan salah 

satu masyarakat mengenai seberapa puas anda dengan produk minas 

ini: 

“rasanya yang sangat enak dan sesuasi dengan kata orang 

kalau minuman ini menyegarkan, karena banyak orang yang 

bilang ke saya kalau minuman ini enak jadi saya coba ternyata 

memang enak” ( Wawancara Fik, dilaksanakan  15 Juni 2024) 
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Berdasarkan wawancara di atas dapat di ketahui bahwa 

minuman ini memang sangat disuka oleh banyak orang, sehingga 

sangat populer bahkan sampai di luar Kabupaten Sinjai. Hal ini serupa 

dengan apa yang dikatakan oleh pemilik dari produk minas ini: 

“Minuman ini memang sangat disukai oleh masyarakat baik di 

daerah Kabupaten Sinjai bahkan sampai di luar daerah karena 

memang rasanya yang sangat unik dan menyegarkan ketika 

diminum, dan rata-rata setiap orang yang bilang baik dan boleh 

dibilang puas” (wawancara PM, 17  Juni 2024). 

 

Berdasarkan pernyataan di atas dapat disimpulan bahwa 

minuman ini memiliki tingkat kepuasan yang tinggi dikalangan 

masyarakat, karena memiliki rasa yang konsisten disetiap produknya. 

b. Meningkatkan Kualitas Produk 

Meningkatkan kualitas produk adalah proses sistematis untuk 

membuat produk lebih baik dalam memenuhi kebutuhan dan harapan 

pelanggan. Hal ini melibatkan berbagai upaya untuk meningkatkan 

nilai, kinerja, daya tahan, keamanan, dan aspek lain dari produk, baik 

melalui perbaikan desain, packing, teknologi, atau proses 

produksinya. 

Sebagaimana hasil wawancara penulis lakukan dengan pemilik 

dari produk Minas ini mengenai bagaimana cara anda meningkatkan 

kualitas produk minas dari banyaknya produk pesaing: 

“Meningkatkan kualitas produk itu sangat penting mulai dari 

cita rasa dan packingan yang kami permantap, karena kalau 

boleh kita lihat sekarang sudah banyak juga orang – orang 

yang menjual minuman minas ini, jadi yang kami lakukan 
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cukup mempertahankan apa yang kami dapatkan selama ini 

dari segi cita rasanya” (wawancara PM, 17 Juni 2024) 

 

Berdasarkan pernyataan di atas dapat diketahui bahwa 

meningkatkan kualitas produk itu sangat penting karena banyaknya 

pesaing yang memperjual belikan minuman minas ini. Seperti yang 

dikatakan juga oleh salah satu pelanggan minuman minas ini: 

“Saya cukup puas dengan produk minas disini beda dengan 

yang lain, tapi itu tergantung selerah, Rasanya enak dan tidak 

pernah berubah dari masa ke masa. Produk ini memang bagus 

untuk dikomsumsi selain untuk penambah stamina saat 

melakukan aktivitas bisa juga di komsumsi sehari hari, apalagi 

harganya yang terjangkau perbotol hanya sepuluh ribu rupiah, 

dan kemasannya yang sangat praktis” (wawancara II,  20 Juni 

2024) 

 

Berdasarkan hasil wawancara di atas penulis dapat simpulkan 

bahwa meningkatkan kualitas produk itu sangat penting untuk 

bersaing dari banyaknya produk pesaing, oleh karena itu cita rasa 

yang paling utama diminuman Minas ini. 

c. Menaggapi Keprihatinan dan Kritik 

Menanggapi keprihatinan dan kritik adalah bagian penting dari 

menjaga reputasi, hubungan baik, dan keberlanjutan suatu produk, 

layanan, atau organisasi. Keprihatinan dan kritik adalah peluang untuk 

belajar dan meningkatkan diri. Cara Anda menanggapi kritik 

mencerminkan integritas dan komitmen terhadap pelanggan atau 

pemangku kepentingan. Tangani dengan hati-hati, empati, dan 

tindakan nyata untuk memperkuat hubungan jangka panjang. 
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Sebagaimana hasil wawancara penulis lakukan dengan pemilik 

dari minuman Minas ini tentang bagaimana cara menanggapi kritik 

atau keluhan dari para pelanggan: 

“kalau kritik atau keluhan pasti ada tetapi Bagaimana kami 

bisa menanggapinya dengan baik sehingga itu tidak terjadi 

Kembali” (Wawancara PM, 17 Juni 2024) 

Berdasarkan wawancara di atas dapat diketahui bahwa keluh 

kesah dan kritik dari pelanggan pasti ada dalam usaha yang dilakukan 

seperti yang dikatakan Kembali oleh pemilik minuman Minas ini: 

“kritik itu pasti ada, salah satu kritik yang sering terjadi adalah 

dari segi pecking produk, karena biasanya para pelanggan 

tidak memberi tahu kami kalau produk ini mereka beli untuk 

tujuan kemana, jadi selama perjalanan produk biasanya 

mengalami pecah dari kemasan karena pecking yang kurang 

baik. Itu juga terjadi karena pembeli tidak memberi tahu kami 

kalau ini produk tujuannya kemana” (Wawancara PM, 17 Juni 

2024). 

Dari hasil wawancara diatas penulis dapat simpulkan bahwa 

disetiap usaha yang dilakukan pasti akan selalu ada kritik, seperti 

diminuman Minas ini kritik yang paling sering terjadi dari segi 

pecking, karena para pembeli tidak memberitahu terlebih dahulu 

tujuan produk ini kemana, jadi hal yang terlebih dahulu harus 

diketahui adalah tujuan, mempertanyakan sehingga kejadian seperti 

ini tidak terulang Kembali. Jadi Upaya yang harus dilakukan adalah 

penjual harus melakukan perubahan dari segi pecking seperti 

penggunaan dari bahan yang keras seperti kayu dan sejenisnya 

sehingga kemasan produk tidak rusak atau pecah saat perjalanan jauh. 
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d. Produktifitas loyalitas pelanggan  

Produktifitas loyalitas pelanggan mengacu pada sejauh mana 

upaya perusahaan dalam mempertahankan pelanggan mampu 

memberikan hasil yang positif dalam hal hubungan jangka panjang, 

peningkatan pendapatan, dan efisiensi operasional. Loyalitas 

pelanggan tidak hanya berarti pelanggan kembali membeli, tetapi juga 

mencakup aspek seperti rekomendasi kepada orang lain, keterlibatan 

yang aktif, dan hubungan emosional yang kuat dengan merek atau 

perusahaan. 

Sebagaimana hasil wawancara yang penulis lakukan dengan 

salah satu penjual minuman Minas ini tentang apa strategi yang 

digunakan untuk mendorong pelanggan berbagi pengalaman mereka 

tentang Minas: 

“Yang paling utama itu kualitas dan rasa yang selalu konsisten 

sehingga konsumen merasa puas, karena banyaknya pesaing 

yang menjual minuman Minas ini, sehingga orang-orang akan 

selalu datang” (Wawancara PM, 20 Juni 2024) 

 

Berdasarkan wawancara di atas dapat diketahui bahwa kualitas 

yang baik dapat menarik konsumen sehingga mereka merasa puas 

akan produk yang dijual, seperti yang dikatakan oleh salah satu 

pelanggan: 

“kami sebagai pelanggan sangat senang dengan adanya produk 

ini, misalnya saya membeli produk ini terus rasanya enak dan 

menarik jadi saya merekomendasikan kekeluarga atau kerabat 

saya untuk membeli minas di tempat itu, jadi ini memang 

murni karena enak, karena produk minas ini sudah banyak 
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yang menjual jadi beda penjual beda rasa”(Wawancara II, 20 

Juni 2024) 

 

Dari hasil wawancara di atas dapat diketahui bahwa kualitas dan 

rasa disuatu produk itu sangat penting sehingga para pelanggan akan 

terus berdatangan, seperti sambungan yang di katakan kembali oleh 

penjual minuman Minas ini: 

“komsumen itu tergantung kualitas dari suatu produk, seperti 

sekarang sudah banyak yang menjual minuman Minas ini 

tetapi itu belum tentu memiliki rasa yang sama, kalau di lihat 

dari sekarang para konsumen tetap membeli di tempat kami 

yang artinya kualitas dari suatu produk tidak berbohong, 

semakin baik kualitas samakin banyak konsumen yang 

berdatangan” (Wawancara PM,  20 Juni 2024) 

 

Dari hasil wawancara di atas penulis dapat simpulkan bahwa 

kualitas dari suatu produk itu sangat penting sehingga konsumen akan 

terus berdatangan, karena kualitas yang baik akan menimbulkan citra 

yang baik juga dikalangan konsumen. 

2. Model Amplified Word of Mouth 

Pada bagian ini membahas tentang terjadinya ketika pihak 

marketing meluncurkan beragam kegiatan yang memang dirancang untuk 

menumbuhkan dan mempercepat WOM di dalam pangsa pasar yang 

telah terbentuk, atau bahkan ketika membuka peluang pasar yang baru. 

Adapun beberapa aktifitas yang dapat meningkatkan Amplified Word of 

Mouth diantaranya: (a) Menciptakan komunitas, (b) Pemberi saran dan 

penyebar informasi, (c) Menggunakan Man atau Publisitas. 

a. Menciptakan Komunitas 
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Menciptakan komunitas adalah upaya untuk membangun 

kelompok orang yang memiliki ketertarikan, nilai, tujuan, atau 

pengalaman yang sama, dengan tujuan untuk mempererat hubungan, 

berbagi informasi, atau menciptakan lingkungan yang mendukung. 

Komunitas yang kuat dapat meningkatkan loyalitas, memperluas 

jangkauan, dan memberikan dampak positif bagi individu maupun 

organisasi. 

Sebagaimana hasil wawancara yang penulis lakukan dengan 

salah satu tokoh masyarakat atau pemerintah setempat tentang sejauh 

mana melibatkan masyarakat dalam promosi produk Minas: 

“Dalam mempromosikan Minas kami awalnya tidak 

menggunakan apa-apa, Minas ini sendiri tersebar melalui 

orang yang membeli dan kemudian berkembang menjadi luas 

hingga diketahui semua kalangan orang” (Wawancara PL, 17  

Juni 2024) 

 

Dari hasil wawancara di atas dapat diketahui bahwa dalam 

mempromosikan minas pada awalnya sangat bergantung pada 

masyarakat. Masyarakat yang pada umumnya hanya membeli 

sekaligus memperkenalkan minuman Minas ini kesemua orang. 

b. Pemberi Saran dan Penyebar Informasi 

Menjadi pemberi saran dan penyebar informasi yang efektif 

adalah strategi kunci dalam mempromosikan produk secara aktif dan 

menarik perhatian audiens. Peran ini melibatkan kemampuan untuk 

memberikan nilai melalui konten yang edukatif, informatif, dan 
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relevan, sekaligus secara halus mengarahkan audiens untuk 

mempertimbangkan produk atau layanan Anda. 

Sebagaimana hasil wawancara yang penulis lakukan dengan 

pemilik minas, bagaimana anda menjelaskan manfaat kesehatan dari 

minuman Minas kepada konsumen: 

“Karena Minas ini merupakan minuman menambah stamina, 

penyegar dan penghangat tubuh sehingga minuman ini sangat 

baik untuk dikonsumsi oleh semua kalangan dari usia remaja 

hingga dewasa, dan bagi kalanga orang tua ini merupakan obat 

kuat apabila melakukan suatu pekerjaan di siang hari, jadi 

minuman ini sangat banyak manfaatnya” (Wawancara PM, 15  

Juni 2024) 

 

Tidak beda jauh dengan yang di katakan oleh salah satu tokoh 

masyarakat atau pemerintah: 

“Minuman ini memiliki manfaat, bukan berarti ini munuman 

permentasi jadi bisa membuat mabuk, tidak!. Memang 

minuman ini memiliki kandungan alkohol tapi tidak membuat 

mabuk. Minuman ini sangat layak dikomsumsi” (Wawancara 

PL, 17 Juni 2024) 

 

Dari hasil wawancara di atas penulis dapat menyimpulkan 

bahwa minuman Minas ini sangat mempunyai banyak manfaat, dan 

bisa dikonsumsi dari semua kalangan mulai dari usia remaja, dewasa 

hingga langsia. 

c. Menggunakan Man atau Publisitas 

Menggunakan media dan publisitas adalah strategi ampuh untuk 

meningkatkan kesadaran merek, menarik perhatian audiens yang lebih 

luas, dan membangun kredibilitas terhadap produk atau layanan Anda. 
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Dengan pendekatan yang tepat, publisitas dapat menjadi alat promosi 

yang efektif dan hemat biaya. 

Sebagaimana hasil wawancara yang dilakukan oleh penulis 

kepada pemilik minas, tentang bagaimana proses atau cara 

mempromosikan minuman Minas sehingga menjadi minuman yang 

populer hingga saat ini: 

“Dalam mempromosikan minuman Minas ini pada awalnya 

hanya di daerah sekitaran sini saja, dan perlahan – perlahan 

mulai dikenal dimasyarakat” (Wawancara PM,  17 Juni 2024) 

 

Dari hasil wawancara di atas dapat diketahui bahwa minuman 

Minas ini dulunya hanya diketahui oleh masyarakat setempat saja 

hingga menjadi populer seperti sekarang ini, sama halnya yang 

dikatakan kembali oleh pemilik dari minuman Minas ini: 

“kalau dalam hal mempromosikan pada awalnya dari mulut ke 

mulut, sehingga tersebar luas ke seluruh kawasan Kab.Sinjai. 

kalau orang dari luar daerah pada awalnya mereka yang 

melakukan perjalanan ke Sinjai dan sempat membeli minuman 

ini dan kemudian pas sampai di daerahnya mereka 

mempromosikan minuman ini, bahkan ada yang sampai yang 

memposting di sosial media seperti Facebook dan itu bukan 

dari kemauan kami” (Wawancara PM, 17 Juni 2024). 

 

Dari hasil penelitian di atas penulis dapat simpulkan bahwa 

dalam mempromosikan minuman Minas ini pada awalnya hanya dari 

mulut ke mulut atau di kenal dengan Word of Mouth (WOM) 

sehingga menyebar luas dan mulai di ketahui oleh banyak orang dan 

sekarang sudah menjadi minuman khas Kabupaten Sinjai. Minuman 
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ini juga sudah menjadi oleh – oleh bagi mereka yang berkunjung ke 

daerah Sinjai. 

C. Pembahasan 

Berdasarkan hasil observasi dan penelitian yang dilakukan, Penelitian 

ini bertujuan untuk mengeksplorasi efektivitas model Word of Mouth 

(WOM) dan mengidentifikasi elemen-elemen yang memengaruhi 

komunikasi WOM. Berdasarkan hasil penelitian, WOM dapat dikategorikan 

menjadi dua jenis utama, yaitu Organic Word of Mouth dan Amplified 

Word of Mouth.  

Model Word of Mouth berfungsi sebagai salah satu alat pemasaran 

yang mengandalkan komunikasi antara individu untuk menyebarkan 

informasi tentang suatu produk atau layanan. WOM ini dipercaya lebih 

efektif dibandingkan iklan tradisional karena sifatnya yang otentik dan 

berbasis kepercayaan. WOM terbagi menjadi dua kategori utama: Organic 

Word of Mouth, yang terjadi secara alami ketika konsumen berbagi 

pengalaman. Amplified Word of Mouth, yang dirancang melalui strategi 

pemasaran tertentu. 

1. Organic Word of Mouth 

Organic WOM merupakan bentuk WOM yang murni dan tidak 

dipengaruhi langsung oleh aktivitas pemasaran perusahaan. Faktor-faktor 

yang mendukungnya adalah: 

a. Kepuasan Pelanggan 
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Kepuasan pelanggan menjadi elemen inti dalam organic WOM. 

Pelanggan yang puas cenderung membagikan pengalaman positif 

mereka kepada orang lain, sehingga menciptakan reputasi positif 

secara alami. Kepuasan pelanggan adalah kondisi di mana kebutuhan, 

harapan, atau keinginan pelanggan terhadap suatu produk atau layanan 

terpenuhi atau bahkan terlampaui. Kepuasan ini merupakan elemen 

inti yang memengaruhi keberhasilan suatu bisnis karena berdampak 

langsung pada loyalitas pelanggan, citra merek, dan peningkatan 

keuntungan. 

Rasa yang sangat enak menyatakan bahwa rasa minuman 

tersebut sesuai dengan ekspektasi dan sangat memuaskan. Ini 

menunjukkan bahwa kualitas rasa minuman tersebut merupakan salah 

satu daya tarik utamanya. Kesan menyegarkan juga mengonfirmasi 

bahwa minuman tersebut memiliki efek menyegarkan, sesuai dengan 

yang disampaikan oleh orang lain. 

Selain itu, pengaruh dari rekomendasi orang lain (word of 

mouth) terlihat signifikan, karena keputusan untuk mencoba minuman 

tersebut didorong oleh pendapat positif dari lingkungan sosial. Hal ini 

menunjukkan bahwa minuman tersebut memiliki reputasi yang baik di 

kalangan konsumen. Jika kesan ini umum terjadi, produsen minuman 

dapat menjadikannya sebagai fokus dalam strategi pemasaran, seperti 

menonjolkan rasa enak dan kesegaran sebagai nilai jual utama. 
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b. Meningkatkan Kualitas Produk 

Kualitas produk yang tinggi memberikan nilai tambah bagi 

konsumen, sehingga mendorong mereka untuk merekomendasikan 

produk tersebut. Meningkatkan kualitas produk memberikan manfaat 

yang komprehensif, mulai dari peningkatan kepuasan pelanggan 

hingga penguatan posisi di pasar. Perusahaan yang konsisten menjaga 

dan meningkatkan kualitas produknya cenderung memiliki kinerja 

bisnis yang lebih baik, baik dalam jangka pendek maupun jangka 

panjang. Kualitas yang tinggi adalah investasi strategis yang dapat 

meningkatkan loyalitas pelanggan, daya saing, dan profitabilitas 

perusahaan. 

Pentingnya kualitas produk produsen menyadari bahwa kualitas 

produk adalah faktor kunci dalam mempertahankan daya saing di 

pasar, terutama karena adanya banyak pesaing yang menjual produk 

serupa. Fokus utama produsen adalah menjaga konsistensi cita rasa 

produk. Hal ini menunjukkan bahwa rasa menjadi elemen yang sangat 

dihargai oleh konsumen dan dianggap sebagai keunggulan kompetitif 

utama. 

Meskipun produsen menyebutkan pentingnya meningkatkan 

kualitas, mereka memilih untuk mempertahankan standar yang sudah 

ada. Ini mencerminkan kepercayaan diri terhadap kualitas saat ini 

sekaligus mengutamakan stabilitas pengalaman konsumen. Kepuasan 

konsumen menjadi prioritas utama. Hal ini terlihat dari perhatian 
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produsen terhadap rasa dan upaya untuk memenuhi harapan konsumen 

secara konsisten. 

Dari hasil penelitian ini, dapat disimpulkan bahwa pendekatan 

produsen lebih berfokus pada stabilitas kualitas daripada inovasi, 

dengan tujuan untuk mempertahankan loyalitas konsumen dan 

reputasi produk di pasar yang kompetitif. 

c. Menanggapi Keprihatinan dan Kritik 

Respon cepat terhadap keluhan dan kritik pelanggan 

membangun kepercayaan dan loyalitas. Konsumen yang merasa 

didengar cenderung berbagi pengalaman positif mereka. 

Produsen menyadari bahwa kritik atau keluhan dari pelanggan 

adalah hal yang tidak terhindarkan. Namun, mereka berusaha 

menanggapinya dengan cara yang positif agar masalah serupa tidak 

terulang. Kritik yang paling sering diterima berkaitan dengan kemasan 

produk. Kemasan dianggap kurang memadai untuk melindungi 

produk, terutama ketika produk harus melalui perjalanan jauh. Hal ini 

mengindikasikan adanya tantangan dalam memastikan kemasan yang 

sesuai untuk berbagai kebutuhan pelanggan.  

Produsen mengidentifikasi bahwa salah satu penyebab masalah 

adalah kurangnya komunikasi dari pelanggan terkait tujuan 

penggunaan atau pengiriman produk. Tanpa informasi tersebut, 

produsen kesulitan untuk menyesuaikan pengemasan dengan 

kebutuhan spesifik pelanggan. Meskipun menghadapi kritik, produsen 
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menunjukkan sikap terbuka dan berusaha menjadikan kritik sebagai 

masukan untuk perbaikan di masa depan.  

Menanggapi keprihatinan dan kritik dengan cara yang tepat 

memberikan dampak yang luas, mulai dari kepuasan dan loyalitas 

pelanggan hingga perbaikan internal dan keunggulan kompetitif. Hal 

ini tidak hanya memperbaiki hubungan dengan pelanggan tetapi juga 

memperkuat reputasi perusahaan di pasar. Perusahaan yang proaktif 

dalam menangani kritik membuktikan komitmen mereka terhadap 

pelayanan yang unggul dan keberlanjutan bisnis. 

d. Produktif Loyalitas Pelanggan 

Loyalitas pelanggan yang terbangun melalui hubungan 

emosional dengan merek akan memicu mereka untuk secara sukarela 

mempromosikan produk kepada orang lain. 

Responden menekankan bahwa kualitas produk memiliki peran 

signifikan dalam membangun kepercayaan pelanggan. Konsumen 

cenderung memilih produk dengan kualitas yang terbukti baik, 

meskipun ada banyak alternatif di pasar. Dalam hal ini, produk yang 

berkualitas menjadi daya tarik utama yang mendorong loyalitas 

pelanggan. 

Kualitas produk yang konsisten merupakan faktor utama yang 

mendorong loyalitas pelanggan dalam pasar yang kompetitif. Dengan 

mempertahankan kualitas rasa dan pengalaman pelanggan, produsen 

dapat menjaga daya saing dan meningkatkan produktivitas melalui 
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peningkatan basis pelanggan yang setia. Strategi ini penting untuk 

terus mempertahankan posisi produk di pasar dan mengatasi 

persaingan.  

Loyalitas pelanggan yang produktif memberikan dampak positif 

yang komprehensif, mulai dari peningkatan pendapatan hingga 

penguatan posisi kompetitif di pasar. Perusahaan yang berhasil 

membangun dan mempertahankan loyalitas pelanggan dapat 

memanfaatkan hubungan ini untuk memastikan pertumbuhan 

berkelanjutan, mengurangi risiko bisnis, dan memperkuat citra merek 

secara keseluruhan. Loyalitas pelanggan bukan hanya aset, tetapi juga 

investasi strategis untuk keberhasilan jangka panjang. 

2. Amplified Word of Mouth 

Amplified WOM adalah WOM yang dirancang melalui strategi 

pemasaran dengan tujuan memperluas dampak komunikasi. Beberapa 

pendekatan dalam amplified WOM adalah: 

a. Menciptakan Komunitas 

Komunitas pengguna atau penggemar merek dapat menjadi 

platform untuk berbagi pengalaman dan meningkatkan WOM. 

Contohnya, forum pengguna atau grup media sosial. 

Pelanggan awal berperan penting sebagai agen promosi tidak 

resmi. Dengan memberikan pengalaman yang memuaskan, konsumen 

secara sukarela membagikan pengalaman mereka, yang pada akhirnya 

membantu memperluas jangkauan produk.  
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Minas berhasil dikenal luas tanpa menggunakan strategi promosi 

formal pada awalnya. Sebaliknya, penyebaran informasi tentang 

produk ini sepenuhnya didorong oleh pembeli yang 

merekomendasikan produk kepada orang lain. Hal ini menunjukkan 

kekuatan word-of-mouth dalam membangun kesadaran merek.  

Meskipun penyebaran dilakukan secara alami, pendekatan ini 

memberikan peluang untuk menciptakan komunitas yang lebih 

terorganisir. Dengan adanya komunitas konsumen yang solid, 

produsen dapat memanfaatkan hubungan ini untuk promosi lebih 

lanjut, seperti melalui acara khusus, program loyalitas, atau diskon 

eksklusif untuk anggota komunitas. 

Menciptakan komunitas memberikan hasil yang signifikan bagi 

perusahaan, termasuk peningkatan loyalitas pelanggan, reputasi yang 

lebih baik, dan efisiensi dalam pemasaran. Komunitas tidak hanya 

menjadi tempat untuk membangun hubungan emosional dengan 

pelanggan tetapi juga platform untuk inovasi, promosi, dan 

pertumbuhan bisnis yang berkelanjutan. Dengan memelihara 

komunitas yang aktif, perusahaan dapat memastikan dukungan 

pelanggan yang lebih kuat dan konsisten di masa depan. 

b. Pemberi Saran dan Penyebar Informasi 

Melibatkan influencer, ahli, atau pengguna setia untuk 

menyebarkan informasi produk secara strategis. Hal ini memberikan 

kredibilitas lebih pada pesan yang disampaikan. 
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Minuman Minas dikenal karena berbagai manfaatnya, seperti: 

Menambah stamin dikaitkan dengan kemampuan untuk memberikan 

energi ekstra, terutama bagi orang yang membutuhkan daya tahan 

dalam beraktivitas. Sebagai penyegar dan penghangat tubuh fungsi 

ganda ini menjadikan Minas relevan untuk berbagai situasi dan cuaca. 

Obat kuat bagi kalangan orang tua membantu meningkatkan 

kemampuan fisik saat bekerja di siang hari, sehingga menjadi produk 

yang diminati berbagai kelompok usia. 

Minas berhasil menjadi produk yang dikenal tidak hanya karena 

rasanya, tetapi juga karena manfaat kesehatannya. Konsumen berperan 

penting dalam menyebarkan informasi tentang manfaat ini melalui 

rekomendasi langsung. Produsen dapat memanfaatkan potensi ini 

dengan memperkuat narasi manfaat produk untuk menjangkau lebih 

banyak orang dan memperkuat citra produk di pasar.  

Pemberi saran dan penyebar informasi memainkan peran 

penting dalam memperluas jangkauan komunikasi merek dan 

memperkuat kepercayaan konsumen. Hasil dari aktivitas mereka 

meliputi peningkatan kesadaran merek, penjualan, dan loyalitas 

pelanggan, serta mendukung peluncuran produk baru dan inovasi. 

Dalam dunia pemasaran modern, memanfaatkan pengaruh penyebar 

informasi menjadi strategi yang efektif untuk memperkuat posisi 

perusahaan di pasar. 
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c. Menggunakan Media atau Publisitas 

Menciptakan konten menarik, seperti artikel, video, atau 

kampanye yang mengundang perhatian media, akan meningkatkan 

WOM yang teramplifikasi. 

Promosi produk Minas pada tahap awal hanya terbatas pada 

daerah sekitar tempat produksi. Penetrasi pasar awal ini menggunakan 

strategi sederhana, yaitu memanfaatkan komunitas lokal sebagai target 

utama. Promosi produk Minas terutama dilakukan dari mulut ke 

mulut. Konsumen yang puas menjadi perantara utama untuk 

menyebarkan informasi kepada orang lain, baik di dalam daerah 

maupun kepada orang dari luar daerah. 

Orang dari luar daerah yang berkunjung ke Sinjai berperan 

penting dalam mempopulerkan Minas di tempat asal mereka. Setelah 

membeli dan merasakan manfaatnya, mereka secara sukarela 

mempromosikan produk ini kepada orang lain, termasuk melalui 

media sosial. Tanpa direncanakan oleh produsen, beberapa konsumen 

memposting pengalaman mereka dengan Minas di platform seperti 

Facebook. Publisitas ini memberikan eksposur yang lebih luas dan 

membantu produk Minas dikenal di kalangan yang lebih besar, tanpa 

biaya promosi langsung dari produsen.  

Promosi Minas sebagian besar mengandalkan interaksi sosial 

dan publikasi tidak langsung oleh konsumen, baik melalui word-of-

mouth maupun media sosial. Strategi ini berhasil memperluas 



67 
 

 
 

jangkauan produk hingga ke luar daerah tanpa upaya promosi formal. 

Untuk memaksimalkan potensi ini, produsen dapat 

mempertimbangkan untuk mendukung publikasi konsumen dengan 

insentif kecil atau program kolaborasi di media sosial guna 

memperkuat kehadiran produk secara digital. 

Menggunakan media atau publisitas sebagai alat pemasaran 

memberikan hasil yang signifikan dalam meningkatkan kesadaran, 

membangun kredibilitas, dan mendorong penjualan. Selain 

memberikan eksposur luas, media juga membantu membangun 

hubungan emosional antara merek dan konsumen. Dengan strategi 

yang tepat, perusahaan dapat memanfaatkan media untuk mencapai 

tujuan pemasaran, memperkuat posisi merek di pasar, dan mendorong 

pertumbuhan bisnis secara berkelanjutan. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan uraian hasil penelitian yang telah dibahas dalam bab 

diatas, maka pada bagian ini dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Organic Word of Mouth 

Minuman Minas berhasil memanfaatkan kekuatan WOM organik 

untuk menjadi populer di Sinjai dan sekitarnya. Strategi ini menunjukkan 

bahwa kualitas produk, kepuasan konsumen, dan keterlibatan masyarakat 

lokal adalah faktor kunci dalam membangun merek secara alami. Untuk 

mendukung keberlanjutan promosi WOM, produsen dapat memperkuat 

hubungan dengan pelanggan dan memanfaatkan media sosial sebagai 

platform tambahan untuk menyebarluaskan pengalaman positif 

konsumen. 

2. Amplified Word of Mouth 

WOM Amplified memiliki dampak yang sangat besar dalam 

mempromosikan Minas di Sinjai. Ketika promosi dari mulut ke mulut 

diperkuat dengan platform digital dan media sosial, produk ini dapat 

menjangkau audiens yang lebih luas dan mempercepat peningkatan 

kesadaran merek. Untuk memaksimalkan potensi ini, produsen dapat 

mendukung inisiatif pelanggan dengan menyediakan konten yang dapat 
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dibagikan atau mengadakan kampanye promosi di media sosial untuk 

memperkuat WOM Amplified yang sudah ada. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai model komunikasi Word of 

Mouth dalam mempromosikan (Minas) sebagai minuman khas Kabupaten 

Sinjai, dengan melihat kondisi yang terjadi maka penulis menyarankan, 

bahwa: 

1. Pemilik minuman minas, penulis berharap peningkatan penggunaan 

media sosial untuk memperluas jangkauan promosi berdasarkan temuan 

bahwa promosi awal Minas banyak bergantung pada word-of-mouth 

(WOM), sangat disarankan untuk memanfaatkan media sosial secara 

lebih aktif dalam strategi pemasaran. Media sosial seperti Instagram, 

Facebook, dan TikTok dapat digunakan untuk menampilkan testimoni 

konsumen, konten visual menarik, dan cerita tentang asal-usul produk 

Minas yang dapat memperkuat identitas lokal. Dan ini sangat baik untuk 

Kabupaten Sinjai nantinya. 

2. Bagi pelanggan, membeli Minas berarti mendukung ekonomi lokal 

Sinjai. Anda juga dapat membantu memperluas promosi produk ini 

dengan merekomendasikannya kepada teman atau memposting 

pengalaman Anda di media sosial. memberikan umpan balik kepada 

produsen sangat penting. Jika Anda memiliki kritik atau saran, 

sampaikan dengan cara yang baik agar produsen dapat terus 

meningkatkan kualitas produk dan layanan. 
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3. Untuk penelitian selanjutnya dapat mengembangkan penelitian ini 

dengan metode pengumpulan data yang berbeda. Dalam penelitian ini, 

penulis menggunakan metode wawancara, observasi untuk meneliti 

informasi. Penelitian di masa depan dapat menggunakan metode yang 

berbeda untuk mengukur dan mendapatkan informasi dari sudut pandang 

yang berbeda. Penelitian selanjutnya juga bisa mengganti subjek 

penelitian dengan subjek lain yang yang lebih baik. 
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Foto dokumentasi dengan  PM, sebagai owner sekaligus penjual Minas yang 

dilakukan di kediamannya pada tanggal 20 juni 2024 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

 

 

 

Foto domumentasi dengan PM, yang memperlihatkan hasil minuman Minas, dan 

bagaimana bentuk kemasan yang dilakukan pada tanggal 20 Juni 2024 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

 

 

 

                                                 

Foto dokumentasi kemasan minuman khas Sinjai (minas) yang berada di dalam 

lemari es sehingga minuman ini awet dan tahan lama yang dilakukan pada tanggal 
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Foto dokumentasi wawancara dengan  PL, salah satu tokoh masyarakat atau 

pemeritah yang dilakukan di kediamannya pada tanggal 17 Juni 2024 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

 

 

Foto dokumentas dengan ibu I, tokoh masyarakat atau sekaligus pelanggan 

minuman khas Sinjai yang dilakukan di rumah beliau pada tanggal 20 Juni 2024 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

 

 

Foto dokumentasi dengan Fik, pemuda setempat atau pelanggan minuman khas 

Sinjai yang berlokasi di lapangan Sinjai Bersatu siang hari pada tanggal 15 Juni 
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