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ABSTRACT

The marketing model that has now developed significantly and become a new trend is social media
marketing. Marketing through social media has become an alternative for businesses to expand
information about the products they offer and to accelerate good relationships with consumers in
order to receive feedback regarding the products being offered. This research aims to determine the
influence of promotion through social media in making purchasing decisions for goods sold at
Shopmodels located in Star Square Bahu Manado. A questionnaire method was used as a data
collection technique, and multiple linear regression analysis was used as a quantitative research
analysis method. In this study, a research tool in the form of SPSS version 29.0 application will be
used. The research results indicate a multiple correlation analysis result of 0.882, thus concluding
that there is a very strong relationship between promotion through social media and purchasing
decisions for Shopmodels products. Based on the results of the simple linear regression analysis, a
significant value of <0.001 and a Thitung value of 18.575 were obtained. Therefore, it can be
concluded from these results that promotion through social media has a significant influence on
purchasing decisions because it has a significant value of <0.05 and Tcalculate>Ttable

Keywords: Promotion Through Social Media, Purchase Decisions, Simple Linear Regression.

ABSTRAK

Model pemasaran yang saat ini sudah sangat berkembang dan menjadi tren baru adalah sosial media
marketing. Pemasaran dengan menggunakan media sosial menjadi salah satu alternatif bagi mereka
untuk memperluas informasi mengenai produk yang mereka tawarkan dan mempercepat hubungan baik
dengan para konsumen untuk mendapatkan timbal balik mengenai produk yang ditawarkan. Penelitian
ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi melalui media sosial dalam menentukan keputusan
untuk membeli barang yang dijual Shopmodels yang berlokasi di Star Square Bahu Manado. Metode
kuesioner digunakan sebagai teknik pengumpulan data dan analisis regresi linier berganda digunakan
sebagai metode analisis penelitian kuantitatif. Pada penelitian ini akan digunakan alat penelitian yang
berupa aplikasi SPSS 29.0. Hasil penelitian menunjukan hasil analisis korelasi berganda yaitu 0,882
sehingga dapat disimpulkan terdapat hubungan yang sangat kuat antara promosi melalui media sosial
dan keputusan pembelian produk Shopmodels. Berdasarkan hasil analisis regresi linier sederhana
menunjukan didapatkan nilai signifikan <0,001 dan nilai Thitung sebesar 18,575. Maka dengan hasil
tersebut disimpulkan bahwa promosi melalui media sosial berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian karena memiliki nilai signifikan <0,05 dan Thitung<Ttabel.
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PENDAHULUAN

Negara Indonesia merupakan salah
satu negara berkembang dimana persaingan
bisnis begitu ketat. Persaingan ini muncul
seiring dengan perkembangan teknologi
yang terus semakin canggih, mendorong
berbagai macam perubahan sistem di dunia,
baik secara langsung maupun tidak langsung.
Dalam dunia bisnis perubahan sistem seperti,
sistem dalam perdagangan, pemasaran, cara

bertransaksi, dan penyampaian informasi

akan berubah. Adanya teknologi yang
canggih dengan  jaringan internet
memudahkan interaksi secara langsung

antara konsumen dan pelaku bisnis. Apapun

bisa dilakukan bailk sekedar mencari

informasi ataupun menjalankan bisnis.
(Kotler & Philip, 2005).

Model pemasaran yang saat ini sudah sangat
berkembang dan menjadi tren baru adalah
sosial media marketing. Pemasaran dengan
menggunakan media sosial menjadi salah
satu  alternatif bagi mereka untuk
memperluas informasi mengenai produk
yang mereka tawarkan dan mempercepat
hubungan baik dengan para konsumen untuk
mendapatkan timbal balik mengenai produk
yang ditawarkan. Media sosial menawarkan
begitu banyak kesempatan bagi pemasar dan
menyediakan lahan yang strategis untuk

mengiklankan produk dan menerapkan
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strategi pemasaran lainnya. Media sosial
dapat meningkatkan penjualan secara luas
dan tidak memerlukan biaya yang mabhal,
konsumen juga akan lebih mudah mencari
dan mendapatkan informasi mengenai
produk atau jasa yang ingin mereka beli atau
gunakan. Semakin berkembangnya
teknologi dalam pemasaran, tidak sedikit
pengusaha lain yang telah menggunakan tren
ini sehingga menimbulkan banyaknya
pesaing.
TINJAUAN PUSTAKA
1. Pemasaran

Tjiptono dan Chandra (2012:3)
mengemukakan bahwa pemasaran adalah
mengembangkan, mempertahankan dan
meningkatkan relasi dengan para pelanggan
dan mitra lainnya, dengan mendapatkan laba,
sedemikian rupa sehingga tujuan masing-

masing pihak bisa tercapai. Hal ini bisa

diwujudkan  melalui  pertukaran  dan
pemenuhan janji yang saling
menguntungkan. Kotler dan Amstrong

(2016) menjelaskan bahwa pemasaran
merupakan proses sosial dan manajerial
dimana individu dan kelompok memenuhi
kebutuhan dan keinginan mereka dengan
menciptakan, menawarkan, dan bertukar

sesuatu yang bernilai dengan pihak lain.
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2. Promosi

Menurut Kotler dan Keller (2016),
promosi adalah salah satu unsur dari bauran
untuk

pemasaran digunakan

yang
menyampaikan informasi tentang produk,
merek, atau layanan dengan tujuan untuk
meyakinkan konsumen agar melakukan
pembelian.  Kegiatan  promosi  dapat
melibatkan berbagai jenis media komunikasi
untuk

dirancang mengedukasi

yang

konsumen  mengenai  manfaat  dan

keunggulan produk, serta membangun
hubungan positif antara konsumen dan
merek. Dalam konteks ini, promosi bukan
hanya tentang memberikan informasi, tetapi
juga tentang menciptakan keinginan di
kalangan konsumen untuk memilih produk
tertentu di antara pilihan yang ada.
3. Promosi melalui Media Sosial

Menurut Kotler dan Keller (2016),
promosi melalui media sosial merupakan

bagian dari strategi komunikasi pemasaran

yang melibatkan penggunaan platform media

sosial untuk membangun hubungan,
meningkatkan  kesadaran merek, dan
akhirnya mendorong konsumen untuk

membeli produk atau layanan.
4. Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Armstrong

(2018), keputusan pembelian adalah

keputusan yang dibuat oleh konsumen
setelah

mempertimbangkan  berbagai

informasi yang diterima mengenai produk

atau jasa yang ditawarkan. Keputusan ini
biasanya didasarkan pada analisis konsumen
tentang manfaat, harga, dan kualitas produk
yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan

mereka.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan
kuantitatif deskriptif dengan metode survei.
Jumlah populasi pada penelitian ini
jumlahnya tidak diketahui dengan pasti
(populasi infinite). Pada penelitian ini teknik
pengambilan

sampel yang digunakan

berdasarkan  populasi, dengan  cara
menggunakan Non-probability Sampling
dimana teknik dalam pengambilan sampel
ini memiliki pertimbangan-pertimbangan

yang sudah ditentukan kepada responden. .

Untuk meminimalisir kemungkinan
terjadinya  kesalahan, maka  peneliti
menentukan  sampel  berjumlah 100

responden agar hasil akurasi dari angket atau
kuesioner dapat lebih baik.

1. Sumber Data

dalam

Data digunakan

yang
penelitian 1ini adalah data primer. Data
primer yaitu data yang diperoleh secara
utama melalui

langsung dari sumber

penyebaran  kuesioner/angket  kepada

konsumen Shopmodels Star Square Bahu.
2. Teknik Pengumpulan Data

Instrumen utama penelitian adalah
berdasarkan

kuesioner disusun

yang
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indikator variabel penelitian. . Pengumpulan
data ini dilakukan dengan cara memberikan
dan mengedarkan kuesioner yang berisikan
daftar pertanyaan dalam bentuk google form
kepada  responden  yaitu = Konsumen
Shopmodels Star Square Bahu.
3. Teknik Analisis Data

Analisis data dilakukan dengan beberapa
tahapan, yaitu:

e Uji Validitas untuk mengukur

ketepatan butir pertanyaan, dengan

rumus korelasi Product Moment
Pearson
e Uji  Reliabilitas =~ menggunakan

Cronbach’s Alpha, dengan kriteria
reliabel jika nilai alpha > 0,60.

e Uji Korelasi Sederhana untuk
mengetahui hubungan antara variabel
Xdan'Y.

e Analisis Regresi Linier Sederhana
untuk  mengukur pengaruh X

terhadap Y:
Y =a+bX

Keterangan:

Y = Minat Beli Konsumen,
X = Fitur Layanan Promosi,
a = konstanta,

b = koefisien regresi.

e Uji t (parsial) untuk menguji
signifikansi ~ pengaruh  variabel
independen  terhadap  dependen

dengan taraf signifikansi 5%.
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e Koefisien Determinasi (R?) untuk
mengetahui seberapa besar variabel
X mampu menjelaskan variabel Y.
4. Alat Analisis
Seluruh pengolahan data dilakukan
menggunakan aplikasi SPSS untuk
mempermudah perhitungan statistik dan

interpretasi hasil penelitian.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Isi Hasil dan Pembahasan
Uji Validitas

Tabel 1. Hasil Uji Validitas
R R Tabel

Ite sig Hitun Keputusa
m n
g

X1 0,00 0,598 0,165 Valid
1 4

X2 0,00 0.671 0,165 Valid
1 4

X3 0,00 0.758 0,165 Valid
1 4

X4 0,00 0.645 0,165 Valid
1 4

X5 0,00 0.598 0,165 Valid
1 4

X6 0,00 0.743 0,165 Valid
1 4

X7 0,00 0753 0,165 Valid
1 4

X8 0,00 0721 0,165 Valid
1 4

V1 0,00 0797 0,165 Valid
1 4

V2 0,00 0679 0,165 Valid
1 4

v3 0,00 0.760 0,165 Valid
1 4

va 0,00 0732 0,165 Valid
1 4

VS O,;)O 0682 0,165 Valid
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V6 0,00 0631 0,165 Valid
1 4

v7 0,00 0.744 0,165 Valid
1 4

vs 0,;)0 0.753 0,1165 Valid

Sumber :Pengolahan Data SPSS Versi 30

Berdasarkan hasil uji validitas, dapat
dilihat bahwa seluruh item dari variabel
promosi melalui media sosial dan variabel
keputusan  pembelian  memiliki  nilai
>(0,1654. Berdasarkan hasil tersebut, dapat
disimpulkan bahwa seluruh item valid uji
validitas.

Uji Reabilitas
Berdasarkan hasil uji reliabilitas,

dapat dilihat bahwa seluruh item dari
variabel promosi melalui media sosial dan
variabel keputusan pembelian memiliki nilai
>0,6. Berdasarkan hasil tersebut, dapat
disimpulkan bahwa seluruh item reliabel

dan dapat memberikan ukuran yang

konstan.
Tabel 2. Hasil Uji Reabilitas

i Cronbach

Variabel }ZZ}; hczzc Standar Keputusan
Promosi

Melalui .

>

Media 0,831 0,600  Reliabel
Sosial (X)

K

cputusan ) ccg 50,600  Reliabel
Pembelian

(Y)

Sumber: Pengolahan Data SPSS Versi 30

Uji Normalitas

Tabel 3. Hasil Uji Normalitas
Variabel Nilai Koefisien Varians
((Std.Deviation)/Meanx 100%)

Standar Keputusan
X 21,26% <30% Normal
Y 23,57% <30% Normal

Sumber :Pengolahan Data SPSS Versi 30

Berdasarkan hasil uji normalitas,
semua variabel memiliki nilai yang <30%.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa data

berdistribusi normal
Uji Koefisien Korelasi

Tabel 4. Hasil Analisis Koefisien Korelasi

PROMO KEPUTUS
SI AN
PROMOSI Pearson 1 ,882%
Correlati

on

Sig. (2-

tailed)

N 100 100
KEPUTUS Pearson 882" 1
AN Correlati

on

Sig. (2-

tailed)

N 100 100

<,001

<,001

Berdasarkan tabel diatas, diketahui nilai
<0,001
tersebut lebih kecil dari 0,05. Artinya

signifikansi yang artinya nilai
terdapat korelasi atau hubungan antara
variabel promosi melalui media sosial dan

keputusan pembelian. Lalu untuk nilai
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pearson correlation didapatkan nilai 0,882
menunjukan kekuatan hubungan antar

variabel. Berdasarkan tabel 10 dapat
disimpulkan bahwa besar korelasi antara
variabel penggajian dan kinerja adalah

sangat kuat.

Analisis Regresi Linier Sederhana

Berdasarkan hasil analisis regresi

linier  sederhana, didapatkan  model
persamaan sebagai berikut.

Y=0,625 + 0,958X

Dari  persamaan diatas  dapat

disimpulkan bahwa promosi melalui media

sosial ~ berpengaruh  positif  terhadap

keputusan pembelian.

Tabel 5. Hasil Regresi Linier Sederhana

Standardiz
Unstandardi ed

zed Coefficien
Coefficients ts

Std.

Model B Error Beta t Sig.
I(Constan ,62 1,584 ,394 ,694
t) 5
PROMO ,95 ,052 ,88218,57<,00
SI 8 5 1

Sumber :Pengolahan Data SPSS Versi 30
Uji Koefisien Determinasi

Berdasarkan tabel dibawah diketahui
nilai R Square adalah 0,779. Sehingga dapat
disimpulkan besar pengaruh promosi melalui

media sosial adalah 77,9%. Sedangkan
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sisanya yaitu 22,1% dipengaruhi oleh faktor

lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Tabel 6. Uji Koefisien Determinasi

R AdJuStedStd. Error of the
Model R :
Square Estimate
Square
1 ,882* ,779 777 3,27931

Sumber :Pengolahan Data SPSS Versi 30

Uji T (Parsial)

Berdasarkan tabel dibawah,
didapatkan nilai Ttabel yang digunakan
adalah 1,661. Selanjunya, dengan data yang
didapatkan pada tabel 11. Didapatkan nilai
signifikan <0,001 dan nilai Thitung sebesar
18,575. Maka dengan hasil tersebut
disimpulkan bahwa promosi melalui media
sosial berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian karena memiliki nilai
signifikan<0,005 dan nilai Thitung>Ttabel.

Tabel .7 Hasil Uji T

Df T Tabel (sig=0,05)
(N-

2)

95 1,661

96 1,661

97 1,661

98 1,661

99 1,660

100 1,660

Sumber :Pengolahan Data SPSS Versi 30
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ISI HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil analisis menunjukkan bahwa
promosi melalui media sosial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian di Shopmodels Star Square Bahu,
dengan kontribusi sebesar 77,9%. Hal ini
menegaskan bahwa semakin baik promosi
media sosial, semakin tinggi keputusan
pembelian konsumen.

Indikator promosi yang digunakan,
Interaction,

yaitu Online Communities,

Sharing of Content, dan Accessibility,

memiliki peran berbeda. Online
communities dan  interaksi  terbukti
meningkatkan kepercayaan serta

memperkuat hubungan konsumen dengan
merek, sejalan dengan penelitian Wijaya
dkk. (2022) dan Felicia (2024). Sharing of
content masih lemah namun berpotensi
ditingkatkan melalui strategi feedback dan
insentif promosi dari konsumen. Sementara
itu, accessibility menjadi indikator terkuat
karena media sosial Shopmodels mudah
diakses oleh konsumen dari berbagai
kalangan.
Karakteristik responden juga
memperkuat hasil ini. Mayoritas responden
adalah perempuan (90%), yang menurut
studi sebelumnya lebih dipengaruhi media
sosial dalam keputusan membeli. Selain itu,
43% responden adalah generasi Z (usia 21—
25 tahun), yang sangat responsif terhadap

promosi digital, sesuai temuan Hudiyah

(2024).
Meski sosial

22,1%

promosi  media

berkontribusi ~ besar, terdapat

pengaruh lain dari faktor eksternal seperti
harga, citra merek, dan word of mouth,
sebagaimana dibuktikan penelitian Syahtidar

dkk. (2022).

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang
telah dilakukan, kesimpulan yang dapat
diambil dalam peneltiian ini adalah terdapat
korelasi atau hubungan yang sangat kuat
antara variabel promosi melalui media sosial
dan keputusan membeli di Shopmodels Star
Square Bahu. Promosi melalui media sosial

memiliki pengaruh yang positif dan

signifikan terhadap keputusan membeli di

Shopmodels Star Square Bahu.
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