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1.1

BAB 1

PENDAHULUAN

Latar Belakang

Dalam dunia bisnis marketing merupakan hal yang paling crusial atau
penting. Marketing atau pemasaran adalah aktivitas, serangkaian institusi dan
proses  menciptakan, = mengkomunikasikan, = menyampaikan  dan
mempertukarkan tawaran (offerings) yang bernilai bagi pelanggan, klien,
mitra, dan masyarakata umum. Perkembangan bisnis telah mengakibatkan
adanya perubahan seperti perubahan pola berpikir para pesaing atau pebisnis
dalam mempertahankan usahanya. Oleh karena itu, setiap pelaku bisnis
dituntut untuk memiliki kesadaran terhadap perubahan kondisi persaingan
bisnis yang telah terjadi di lingkungan sekitar dan menempatkan orientasi
terhadap kemampuan unfuk menarik pembeli agar dapat berhasil
menjalankan usaha-usaha tersebut. = Salah satu usaha yang sedang
meningkatkan penjualan yaitu nggunakan Media Sosial Marketing.
Marketing jenis ini memang lebih efisien jika dibandingkan dengan metode
marketing konvensional. Media sosial telah menjadi platform yang sangat
penting dalam dunia pemasaran modern.

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi telah mengubah

cara perusahaan berinteraksi dengan pelanggan, dan media sosial menjadi

salah satu alat pemasaran yang efektif untuk mencapai audiens yang lebih

luas dan membangun hubungan dengan konsumen. Menurut Amanda Goh

dan Hengameh Marzbani dalam jurnal "The Impact of Social Media




Marketing on Brand Loyalty" (2019): 'dia sosial telah membuka peluang
baru bagi perusahaan untuk mbangun hubungan yang lebih kuat dengan
pelanggan dan meningkatkan loyalitas merek. Jumlah postingan yang
konsisten dan relevan dapat meningkatkan interaksi dengan konsumen dan
mendukung pembentukan loyalitas merek”.

Dalam konteks bisnis, media sosial tidak hanya berfungsi sebagai
sarana interaksi sosial, tetapi juga sebagai kanal penting untuk
mempromosikan produk, layanan, dan merek perusahaan. Menurut Ardiyanto
Nugroho dan Deviana Sari dalam jurnal " Aktivitas Promosi didia Sosial
terhadap Keputusan Pembelian Konsumen" (2019): "edia sosial telah
menjadi alat yang sangat efektif untuk meningkatkan visibilitas merek dan
meningkatkan kepercayaan konsumen. Aktivitas mosi di media sosial
dapat berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen,
sehingga perusahaan perlu mengoptimalkan pengaruh pemasaran melalui
platform ini”. Salah satu scktor bisnis yang semakin menyadari potensi media
sosial adalah industri otomotif, termasuk dealer sepeda motor. Dealer-dealer
sepeda motor saat ini semakin aktif menggunakan media sosial sebagai
pengaruh pemasaran untuk meningkatkan jumlah pelanggan dan
meningkatkan penjualan.

samping itu sejak kemunculannya, media sosial selalu mendapatkan

perhatian khusus dari masyarakat. Terbukti bahwa pengguna media sosial

semakin bertambah dari waktu ke waktu.




Gambar 1.1
Pengguna Media Sosial Tahun 2023
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Pada statistik diatas, didapatkan bahwa 213 juta penduduk Indonesia
sudah memiliki akses internet, setiap orang setidaknya memiliki 1 perangkat
seluler,dan indonesia memiliki persentase pengguna media sosial yang cukup
tinggi, yakni 60% dari jumlah populasi, dimana ini berarti terdapat 3
pengguna media sosial di setiap 5 penduduk. Oleh sebab itu masarkan
produk / brand di media sosial sangat menguntungkan ketika membangun
bisnis, ka ini menjadi fakta menarik sekaligus bukti bahwa media sosial
memang digandrungi Masyarakat. Mereka menyadari bahwa dengan berada
di media sosial, mereka dapat mencapai calon pelanggan potensial yang lebih

banyak dan membangun kesetiaan pelanggan yang lebih kuat. Semakin




banyak jenis media sosial yang hadir seiring perkembangan teknologi, akan
tetapi beberapa di antaranya sudah bertahan hingga bertahun tahun lamanya.

Di Indonesia ada beberapa media sosial yang lazim di pakai seperti
Facebook, Twitter, Instagram, Youtube, dil. Toko Berlian Motor Gunungsitoli
merupakan salah satu penjual suku cadang mobil yang berlokasi di
Gunungsitoli dan telah beroperasi selama beberapa tahun terakhir. Namun,
persaingan bisnis atau usaha penjualan spareparts motor saat ini semakin
ketat dimana banyak pengusaha yang menjual spareparts motor, maka
perusahaan harus memiliki pengaruh pemasaran untuk memenangkan
persaingan pasar. Sosial Media Marketing merupakan salah satu pokok
pertimbangan pelanggan dalam melakukan keputusan pembelian suatu
produk. Jika perusahaan tidak peka terhadap apa yang dibutuhkan oleh
pelanggan, maka dapat dipastikan bahwa perusahaan akan kehilangan banyak
kesempatan untuk menjaring pelanggan dan produk yang ditawarkan akan
sia-sia. Pengaruh pemasaran merupakan pengaruh untuk melayani pasar atau
segmen pasar yang dijadikan target oleh pengusaha. Sehingga tinggi
rendahnya penjualan ditentukan oleh baik buruknya pengaruh pemasaran
yang dilakukan perusahaan. nmut (Taan & Radji, 2019) bahwa konsumen
termotivasi dalam berbelanja karena adanya unsur dorongan dan
kebutuhannya. Jika pengaruh pemasaran yang dilakukan perusahaan baik,
maka pemasaran produknya akan meningkat.

Sesuai dengan fenomena pada Toko Berlian Motor Gunungsitoli bahwa
sekarang sedang mengalami kurangnya pembeli Offline. Penurunan jumlah

costumer karena factor pembelian sparepart dapat dilakukan melalui online
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oleh costumer, sehingga Toko Berlian Motor Gunungsitoli berusaha untuk
memanfaatkan media sosial guna meningkatkan kehadiran jumlah costumer
atau pelanggan baru. Toko Berlian Motor melakukan promosi melalui media
sosial setiap hari kerja namun realitanya jumlah cosfumer belum meningkat
secara signifikan. am melakukan promosi melalui media sosial pelaku
usaha harus memberikan informasi yang dapat di percaya, inovatif dan juga
mampu menarik konsumen sehingga dapat meningkatkan minat beli. Minat
beli adalah salah satu pertimbangan pertama konsumen dalam melakukan
pembelian. Pengelolaan media sosial yang baik secara logis akan menarik
minat beli konsumen untuk membeli produk tersebut. Toko Berlian Motor
masih belum dikenal oleh banyak masyarakat terutama pada costumer yang
baru memiliki mobil. Hal ini dikarenakan pengaruh media sosial masih belum
maksimal.ah satu alasan penggunaan media sosial sebagai media promosi
adalah karena dengan menggunakan media sosial ini para pemilik usaha tidak
perlu mengeluarkan dana yang besar untuk promosi.

dasarkan uraian tersebut di atas, penulis melakukan penelitian

dengan judul “Pengaruh Media Sosial Marketing Terhadap Peningkatan

Minat Beli Pelanggan Toko Berlian Motor Gunungsitoli”.

Identifikasi Masalah

Yang menjadi identifikasi permasalahan dalam penelitian ini adalah:




a. Pengaruh Media Sosial Marketing dalam meningkatkan penjualan
karena penjualan di toko berlian motor masih kurang.

Hal-hal yang perlu di perhatikan dalam penerapan Media Sosial
Marketing dalam Meningkatkan Pelanggan Toko Berlian Motor

Gunungsitoli.

1.3 Batasan Masalah
g menjadi batasan masalah penelitian ini adalah bagaimana
Pengaruh Media Sosial Marketing dalam Meningkatkan Pelanggan Toko
Berlian Motor Gunungsitoli dan kendala yang didapatkan pada penerapan
Pengaruh Sosial Media Marketing.
1.4 Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang yang telah dikemukakan, maka
masalah pokok dalam penulisan ini adalah:
l. Seberapa besar pengaruh sosial media marketing pada Toko Berlian
Motor Guﬁngsitoli?
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2. Apa saja Pengaruh Sosial Media Marketing dalam meningkatkan minat

beli pada Toko Berlian Motor?

1.5 Tujuan Penelitian




I.  Untuk mengetahui Pengaruh Media Sosial Marketing dalam
Meningkatkan Pelanggan Toko Berlian Motor Gunungsitoli.
2. Untuk mengetahui kendala Pengaruh Sosial Media Marketing pada

Toko Berlian Motor.

1.6 anfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut:

a. Bagi Peneliti
Penelitian ini memberikan pengalaman baru bagi peneliti serta
menambah wawasan pentingnya strategi pemasaran

b. Bagi Kampus
Penelitian diharapkan dapat menjadi sumber referensi dalam
kegiatan perkuliahan

c. Bagi Publik/Stakeholder
sil penelitian diharapkan dapat bermanfaat serta menjadi acuan

dalam mengetahui peran Media Sosial Marketing dalam

Meningkatkan Pelanggan Toko Berlian Motor Gunungsitoli.




2.1

BABII

TINJAUAN PUSTAKA

Kajian Teori

2.1.1 Sosial Media Marketing

Social media marketing merupakan suatu bentuk pemasaran

langsung ataupun tidak langsung yang digunakan untuk membangun
kesadaran, pengakuan, daya ingat, dan tindakan untuk merek, bisnis,
produk, orang, atau hal lainnya dan dilakukan dengan menggunakan
seperti hlogging (ngeblog), microblogging (blog mikro), social
networking (jaringan sosial), social bookmarking (bookmark sosial),
dan content sharing (berbagi konten) (Gunelius ,2018). ngan kata
lain sosial media marketing dapat membantu mempromosikan usaha
lebih mudah dan efisien. z'a,! Media Marketing merupakan suatu
teknik pemasaran dengan menggunakan sarana media sosial untuk
mempromosikan produk atau jasa sccara lebih spesifik. Tampilan
konten yang bagus mampu membuat pengunjung website produk atau
jasa online untuk tertarik dengan produk dan jasa yang kita tampilkan,
(Novila , 2018). Sosial media marketing sangat penting bagi untuk

mempermudah proses marketing dan sangat di butuhkan oleh Toko

Berlian Motor.

2.1.2 Jenis — Jenis Sosial Media Marketing

Untuk memasarkan produk Anda,ada beberapa pilihan
contoh social media marketing yang bisa digunakan antara lain seperti

TikTok, Instagram, Facebook, Twitter, dan YouTube.
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1. TikTok

Semenjak pandemi, platform yang banyak digunakan untuk social
media marketing adalah TikTok. Beberapa strategi promosi
di platform ini adalah penggunaan hashtag, kolaborasi
dengan influencer TikTok, atau memanfaatkan traffic dengan

mengikuti trend konten.

2. Instagram
Untuk katalog, platform yang cocok digunakan pada social media

marketing adalah Instagram.

Selain itu, Anda juga bisa memancing interaksi dengan konsumen

melalui fitur pelling atau question.

3. Facebook

Contoh social media marketing selanjutnya adalah Facebook. Karena
pengguna Facebook saat ini diperkirakan mencapai 2.2 miliar orang,
media sosial ini juga memiliki potensi yang bagus untuk

meningkatkan brand awareness dari brand Anda.

4. Twitter
Karena Twitter adalah aplikasi yang cocok untuk membagikan
informasi terkini atau menyampaikan pertanyaan, maka social

media ini bisa digunakan dengan tujuan customer service.
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5. YouTube
Selain karena memiliki jumlah pengguna yang cukup besar, Youtube

juga cocok digunakan untuk iklan berdurasi lama.

2.1.3 Manfaat Sosial Media Marketing
Menurut penelitian Primabda Syafrizal Helmi et al (2018:19)
menjelaskan penggunaan media sosial pada UKM memberikan manfaat
di antaranya scbagai sarana kontak personal dengan konsumen,
bermanfaat sebagai sarana promosi/advetising, mendata kebutuhan
konsumen, menyampaikan respon ke konsumen dan sebagai dasar
pengambilan keputusan bisnis. Di samping itu, media sosial juga
bermanfaat sebagai forum diskusi online, memantau pelanggan secara
online, survei pelanggan, mendata kebutuhan penyalur, mendata
kebutuhan pemasok serta untuk menampilkan galeri produk.
2.1.4 Indikator Sosial Media Marketing
alam penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Ari Rachman
Haryadi, Rayhan Gunaningrat (2022) menunjukan bahwa social media
marketing berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Adapun

indikator Social media marketing yang digunakan untuk mengukur

Social media marketing yaitu:
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1) Komunitas Online
Sebuah perusahaan atau bisnis dapat menggunakan media
sosial untuk membangun komunitas seputar produk atau minat
bisnis mereka. Semangat komunitas yang membangun
loyalitas, merangsang diskusi, dan menginformasikan sangat
berharga bagi perkembangan dan kemajuan perusahaan.

2) Interaksi
Media sosial memungkinkan interaksi yang lebih besar dengan
komunitas online melalui informasi terkini dan relevan dari
pelanggan. Intraksi melalui instagram, facebook dan twitter,
adanya instagram, facebook dan twitter dapat memberikan
informasi kepada semua pengikut di media sosial dengan
cepat. Menciptakan intraksi melalui penyiaran yang terbaru
dan konsumen dapat dengan mudah mengakses informasi.

3) Berbagi Konten
Berbagi konten berbicara tentang ruang lingkup dalam
pertukaran informasi, penyebaran dan penerimaan konten
dalam aturan media sosial. Mendapatkan konten dan
menyalurkan konten melalui sosial media seperti melalui
komunitas online, grub di instagram, whatsApp, fitur chat dan

lainnya.
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4) Aksesibilitas
Aksesibilitas mengacu pada kemudahan akses dan biaya
minimal menggunakan media sosial. Media sosial mudah
digunakan, tidak diperlukan keahlian khusus.

Indikator tersebut dapat digunakan dalam penelitian skripsi ini
untuk mengukur pengaruh Media Sosial Marketing Terhadap
Meningkatkan Pelanggan Toko Berlian Motor Gunungsitoli.

2.1.5 Pengertian Minat Beli Konsumen

Minat beli konsumen adalah sesuatu yang timbul setelah
menerima rangsangan dari produk yang dilihatnya, dari sana timbul
ketertarikan untuk mencoba produk tersebut sampai pada akhirnya
timbul keinginan untuk membeli agar dapat memilikinya (Kotler,
2015). Minat beli merupakan dorongan yang timbul dalam diri
seseorang untuk membeli barang atau jasa dalam rangka pemenuhan
kebutuhannya. Minat beli juga timbul setelah adanya proses evaluasi
alternatif dan di dalam proses evaluasi, seseorang akan membuat suatu
rangkaian pilihan mengenai produk yang hendak dibeli atas dasar
merek maupun minat. Menurut (Swastha & Handoko, 2018) minat beli
konsumen merupakan kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung
terlibat dalam mendapatkan dan menggunakan barang dan jasa
termasuk di dalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan

dan penentuan kegiatankegiatan tersebut.
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Minat beli berhubungan dengan perasaan dan emosi, bila
seseorang merasa senang dan puas dalam membeli barang atau jasa
maka hal itu akan memperkuat minat beli, ketidakpuasan biasanya
menghilangkan minat. Minat beli yang ada dalam diri konsumen
merupakan fenomena yang sangat penting dalam kegiatan pemasaran,
minat beli merupakan suatu perilaku konsumen yang melandaskan
suatu keputusan pembelian yang hendak dilakukan. (Thamrin & Tantri,
2013) berpendapat minat beli konsumen merupakan bagian dari
komponen perilaku  konsumen dalam sikap mengkonsumsi,
kecenderungan responden untuk bertindak sebelum keputusan membeli
benar-benar dilaksanakan. Jadi dapat disimpulkan minat beli konsumen
adalah minat yang timbul dari dalam diri seseorang untuk melakukan
pembelian suatu produk atau jasa dengan pertimbangan sebelum proses
pembelian berlangsung.

Dapat dikatakan bahwa minat beli merupakan pernyataan mental
dari konsumen yang merefleksikan rencana pembelian sejumlah merek
tertentu. Hal ini sangat diperlukan oleh para pemasar untuk mengetahui
minat beli konsumen terhadap suatu produk, baik para pemasar,
maupun para ahli ekonomi menggunakan variabel minat untuk
memprediksikan perilaku konsumen di masa yang akan datang. Minat
beli konsumen adalah sebuah prilaku konsumen di mana konsumen
mempunyai keinginan dalam membeli atau memilih suatu produk,
berdasarkan  pengalaman dalam memilih,menggunakan dan

mengkonsumsi atau bahkan menginginkan suatu produk Minat beli
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merupakan proses menuju ke arah tindakan pembelian yang dilakukan
oleh seorang konsumen. Minat beli dapat ditingkatkan dengan
memperhatikan beberapa faktor, antara lain faktor psikis yang
merupakan faktor pendorong yang berasal dari dalam diri konsumen
yaitu motivasi, persepsi, pengetahuan, keyakinan, dan sikap. Selain itu,
faktor sosial yang merupakan proses di mana perilaku seseorang
dipengaruhi oleh keluarga, status sosial, dan kelompok acuan,
kemudian pemberdayaan bauran pemasaran yang terdiri dari produk,
harga, promosi, dan juga distribusi (Kotler & Keller, 2012). (Susanto,
2014) mengatakan minat beli merupakan suatu proses perencanaan
pembelian suatu produk yang akan dilakukan oleh konsumen dengan
mempertimbangkan beberapa hal, diantaranya adalah banyak unit
produk yang dibutuhkan dalam periode waktu tertentu, merek, dan
sikap konsumen dalam mengkonsumsi produk tersebut.

Berdasarkan definisi diatas dapat ditarik kesimpulan minat beli
konsumen terjadi sebelum konsumen mengambil keputusan untuk
membeli. Konsumen sebelumnya melakukan evaluasi terlebih dahulu
terhadap produk atau jasa yang akan digunakan, melihat dari sisi
manfaat atas produk atau jasa tersebut apakah benar-benar sesuai
dengan manfaat yang dibutuhkan oleh konsumen. Jika produk memiliki
manfaat sesuai dengan apa yang diinginkan konsumen akan
menimbulkan ketertarikan di mata konsumen, sehinnga munculah

minat konsumen untuk membeli.
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2.1.6 aktor—Faktor yang Mempengaruhi Minat Beli Konsumen
(Kotler & Armstrong, 2013) mengungkapkan bahwa bauran
pemasaran atau Marketing Mix memiliki peranan penting dalam
membentuk minat dan keyakinan konsumen sehingga memutuskan
melakukan pembelian atas suatu produk. Sehingga dari teori tersebut
dapat disimpulkan bahwa salah satu faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen adalah marketing mix atau bauran
pemasaran. Menurut (Kotler & Armstrong, 2013) mengatakan,
Marketing Mix adalah campuran dari variabel pemasaran yang dapat
dikendalikan (controllable variabels) yang digunakan oleh suatu
perusahaan untuk mengejar tingkat penjualan yang diinginkan dalam
pasar sasaran. Marketing Mix memiliki peranan penting dalam menarik
minat konsumen untuk kemudian mempengaruhi keputusan konsumen
dalam membeli produk.
(Kotler & Armstrong, 2013) juga menjelaskan bahwa Marketing
Mix terdiri dari 4 (empat) unsur yang dikenal dengan istilah 4P, yaitu:
1) Product (Produk) Produk merupakan segala sesuatu yang
dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari,
dibeli, digunakan, atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan
kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan. Produk
yang dimaksudkan adalah bauran produk. Menurut (Kotler &
Armstrong, 2012) bauran produk terdiri atas keanekaragaman
produk (product variety), kualitas produk (quality), rancangan

atau desain produk (design), ciri-ciri produk (features), merek
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produk (brand name), kemasan produk (packaging), tingkat
pelayanan (service), garansi (warranties), ukuran produk
(size), dan pengembalian (return). Berdasarkan penjelasan di
atas, salah satu dimensi dari bauran produk adalah kualitas

produk (quality product).

2) Price (Harga) Harga merupakan sejumlah uang yang

ditukarkan untuk sebuah produk atau jasa, atau jumlah dari
nilai yang ditukarkan para pelanggan untuk memperoleh
manfaat dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau
jasa. Harga juga dapat diartikan sebagai nilai yang diberikan
oleh penjual terhadap suatu produk yang harus dibayarkan
oleh konsumen jika menginginkan produk tersebut. Harga
yang sesuai atau bahkan dibawah dari ekpspetasi dan harapan
konsumen akan sangat menarik bagi konsumen, sehingga

menarik minat konsumen untuk membeli produk tersebut.

3) Place (Tempat) Lokasi merupakan keputusan distribusi

menyangkut kemudahan akses terhadap jasa bagi para
konsumen. Termpat dimana produk tersedia dalam sejumlah
saluran distribusi dan outlet yang memungkinkan konsumen
apat dengan mudah memperoleh produk. Lokasi berhubungan
dengan di mana perusahaan harus bermarkas dan melakukan

operasi atau kegiatannya

4) Promotion (Promosi) Promosi merupakan salah satu variabel

dalam bauran pemasaran yang penting untuk dilaksanakan
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oleh perusahaan dalam memasarkan barang dan jasa. Promosi
diharapkan dapat mempengaruhi minat konsumen untuk
melakukan pembelian, sebab kegiatan promosi yang dilakukan
ini tentunya akan mendorong minat konsumen untuk
melakukan pembelian. Pengertian promosi adalah suatu
bentuk komunikasi pemasaran yang merupakan aktivitas
pemasaran yang menyebarkan informasi, mempengaruhi atau
membujuk, dan mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan
dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal
pada produk yang ditawarkan oleh produsen atau perusahaan.
Berdasarkan teori tersebut kualitas produk, rancangan atau
desain produk, kepercayaan merek, dan harga merupakan
faktor-faktor yang mempengaruhi minat konsumen dalam
mengambil keputusan pembelian.

Keempat faktor dari bauran pemasaran tersebut menjadi alasan
utama mengapa konsumen memutuskan melakukan pembelian atas
suatu produk barang atau jasa. Sehingga minat beli konsumen oleh
bauran pemasaran yang terdiri dari 4P yaitu product, price, place, dan
promotion. (Swastha, Dharmesta, & Irawan, 2018) mengemukakan
faktor-faktor yang mempengaruhi minat membeli berhubungan dengan
perasaan dan emosi, bila seseorang merasa senang dan puas dalam
membeli barang atau jasa maka hal itu akan memperkuat minat
membeli, ketidakpuasan biasanya menghilangkan minat. Adapun

beberapa faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen, yaitu:
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1) Perbedaan Pekerjaan Artinya dengan adanya perbedaan
pekerjaan seseorang dapat diperkirakan minat terhadap tingkat
pekerjaan yang ingin dicapainya, aktivitas yang dilakukan,
penggunaan waktu senggangnya, dan lain-lain.

2) Perbedaan Sosial Ekonomi Artinya seseorang yang
mempunyai sosial ekonomi tinggi akan lebih mudah mencapai
apa yang diinginkannya daripada yang mempunyai sosial
ekonomi rendah.

3) Perbedaan Hobi atau Kegemaran Artinya bagaimana
seseorang menggunakan waktu senggangnya.

4) Perbedaan Jenis Kelamin Artinya minat wanita akan berbeda
dengan minat pria, misalnya dalam pola belanja.

5) Perbedaan Usia Artinya usia anak-anak, remaja, dewasa dan
orangtua akan berbeda minatnya terhadap suatu barang,
aktivitas benda dan seseorang.

Menurut (Simamora, 2011) aspek yang dapat membangkitkan

minat beli konsumen diantaranya:

1) Aspek Kelengkapan Barang Meliputi aneka macam jenis dan
merek produk termasuk variasi produk yang tersedia, sehingga
konsumen memiliki banyak pilihan produk yang mendorong
minat beli konsumen karena konsumen menemukan produk
yang diinginkannya.

2) Aspek Harga Yaitu nilai yang diberikan oleh seorang

konsumen terhadap suatu produk sebagai pengorbanan




20

konsumen untuk mendapatkan produk tersebut, termasuk
potongan harga yang diberikan (discount) perusahaan kepada
konsumen.

3) Aspek Suasana Toko (Store Atmosphere) Yaitu keadaan
tempat atau lokasi penjualan produk berdasarkan kerapihan,
kebersihan, kelengkapan, kenyamanan, keamanan, dan
kemudahaan. Tempat yang strategis di mana lokasi toko yang
mudah dijangkau oleh orang maupun kendaraan, tersedianya
sarana tempat parkir dan lingkungan keamanan toko yang
memadai bagi para pengunjung mampu mempengaruhi minat
beli konsumen.

4) Aspek Kualitas Barang Yaitu ciri, mutu serta nilai dari suatu
produk yang memenuhi harapan konsumen terhadap produk
tersebut.

5) Aspek Pelayanan Adalah segala pekerjaan atau tindakan yang
sifatnya tidak berwujud untuk dapat memberikan bantuan apa
saja yang diperlukan konsumen disaat berinteraksi dengan
perusahaan dalam proses membeli produk.

6) Aspek Kepercayaan Merek Adalah nama besar dari merek
yang membentuk citra merek, kecintaan pada merek, dan
kepercayaan pada merek. Nama besar merek yang memiliki
citra yang baik memberikan rasa percaya kepada konsumen
untuk menaruh minat untuk membeli produk tersebut. Jika

terdapat dua buah pilihan produk dengan spesifikasi yang




21

sangat identik termasuk harga, maka konsumen cenderung
lebih menaruh minat kepada produk dengan citra merek yang
lebih dikenalnya atau berdsarkan nama besar merek produk.

7) Aspek Desain Produk Adalah desain produk yang tidak hanya
indah dipandang mata namun juga mendukung berbagai
kinerja dari produk dan sesuai dengan selera konsumen.

8) Aspek Promosi Adalah kemampuan perusahaan dalam
mengkomunikasikan dan mengenalkan produk mereka kepada
konsumen dengan berbagai teknik promosi termasuk dengan
periklanan atau menggunakan celebrity endorser. Promosi
yang menarik sangat mempengaruhi minat konsumen.

2.1.7 ahap-Tahap Minat Beli
Menurut (Kotler & Keller, 2013), menyatakan konsep model
AIDA merupakan rangkaian atau tahap pelanggan bisnis dalam
menentukan minat beli atau menentukan dorongan konsumen dalam
melakukan pembelian terhadap produk atau jasa yang ditawarkan,
dengan tahapan:

1) Attention Merupakan tahap awal dalam menilai suatu produk
atau jasanya yang dibutuhkan calon pelanggan, di mana dalam
tahap ini calon pelanggan nilai mempelajari produk/jasa yang
ditawarkan.

2) Interest Minat calon pelanggan timbul setelah mendapatkan

informasi yang lebih terperinci mengamati produk/jasa.
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3) Desire Calon pelanggan memikirkan serta berdiskusi yang
menyebabkan keinginan dan hasrat untuk membeli produk/
jasa yang ditawarkan. Dalam tahapan ini calon pelanggan
harus maju serta tingkat dari sekedar tertarik akan produk.
Tahap ini ditandai dengan hasrat yang kuat dari calon
pelanggan untuk membeli dan mencoba produk.

4) Action Melakukan pengambilan keputusan yang pasif atas
penawaran. Pada tahap ini calon pelanggan yang telah
mengunjungi  perusahaan akan mempunyai  tingkat
kemantapan akan membeli atau menggunakan suatu produk
yang ditawarkan.

Minat konsumen yang dimaksud adalah respon konsumen yang
melewati tahap kognitif, tahap pengaruh (affective) dan tahap perilaku
(behavioral), yaitu tahapan tanggapan respon perhatian konsumen
(attention), ketertarikan konsumen (interest), kemudian
membangkitkan keinginan (desire) konsumen untuk membeli produk
sampai dengan kegiatan pembelian oleh konsumen (action).

2.1.8 dikator Minat Beli

Menurut (Susanto, 2014) minat beli dapat diidentifikasi melalui
indikator-indikator sebagai berikut :

1) Minat Transaksional Yaitu kecenderungan seseorang untuk

membeli suatu produk. Hal ini bermaksud yakni konsumen
telah memiliki minat untuk melakukan pembelian suatu

produk tertentu yang dia inginkan.
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2) Minat Referensial Yaitu kecenderungan seseorang untuk
mereferensikan produk kepada orang lain. Hal ini bermaksud
yakni seorang konsumen yang telah memiliki minat untuk
membeli akan menyarankan orang terdekatnya untuk juga
melakukan pembelian produk yang sama.

3) Minat Preferensial Yaitu minat yang menggambarkan perilaku
seseorang yang memiliki preferensi utama pada produk
tersebut. Preferensi ini hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu
dengan produk preferensinya.

4) Minat Eksploratif Minat ini menggambarkan perilaku
seseorang yang selalu mencari informasi mengenai produk
yang diminatinya dan mencari informasi untuk mendukung

sifat-sifat positif dari produk tersebut.

2.2 Penelitian Terdahulu

Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu

Nama Judul Isi Penelitian Lokasi

peneliti Penelitian Penelitian
Cahyaning PENGARUH menyatakan bahwa | Palu,
Raheni MEDIA Berdasarkan hasil perhitungan | Sulawesi
(2018) SOSIAL hipotesa diperoleh angka | Tengah

TERHADAP signifikansi  sebesar  0.001.
MINAT BELI | Angka 0,001 < 0,05 maka HO

KONSUMEN ditolak dan HI1 diterima.
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STUDI KASUS

Artinya  terdapat pengaruh

MAHASISWA | media social terhadap minat
beli konsumen pada Mahasiswa
Fakultas Ekonomi Universitas
Muhammadiyah Palu. Dari
persama regresi menunjukkan
bahwa media social dengan
indicator kemudahan memiliki
hubungan yang positif
berpengaruh terhadap Y atau
minat beli sebesar 0,498 atau
49,8 %.
Eunike Viedy | PENGARUH Penelitian ini bertujuan untuk
Virginia BRAND melihat pengaruh brand image,
Lombok dan | IMAGE, brand trust dan  digital
Reitty L. | BRAND marketing terhadap keputusan
Samadi TRUST DAN | pembelian konsumen pada
(2022) DIGITAL produk Emina pada Mahasiswa
MARKETING | Universitas Sam Ratulangi.
TERHADAP sil penelitian wuji secara
KEPUTUSAN | parsial menunjukkan bahwa
PEMBELIAN brand image berpengaruh
KONSUMEN signifikan terhadap Keputusan

PADA

Pembelian Konsumen, brand
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PRODUK
EMINA (STUDI
KASUS PADA
MAHASISWA
UNIVERSITAS
SAM

RATULANGI)

trust berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian
konsumen, digital marketing
berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian
konsumen. Dan wuji simultan
menunjukkan bahwa brand
image, brand trust dan digital
marketing secara bersama-sama
memiliki  pengaruh  yang
signifikan terhadap keputusan

pembelian konsumen




@
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Kerangka Berpikir

Gambar 2.1 Kerangka Berpikir

Sumber: Didesain peneliti (2023)
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BAB III
METODE PENELITIAN
Jenis Penelitian

Menurut sugiyono, (2019:2) “metode penelitian pada dasarnya
merupakan cara ilmiah untuk mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan
tertentu”. Selanjutnya sugiyono (2019:4) mengatakan bahwa “berdasarkan
tingkat kealamiahan, metode penelitian yang digunakan adalah metode
penelitian kuantitatif dengan pendekatan survey, peneliti juga menggunakan
kuesioner dalam pengumpulan data. Menurut sugiyono (2014:7)
mendefinisikan penelitian survey digunakan “untuk mendapatkan data dari
tempat tertentu yang alamiah (bukan buatan), tetapi melakukan perlakuan

dalam pengumpulan data, misalnya dengan memberikan kuesioner”.

Variabel Penelitian

Menurut Arikunto dalam siyoto dan Sodik (2015:50),” wvariabel
penelitian adalah objek penelitian atau apa yang menjadi perhatian suatu titik
perhatian penelitian™.

3.21 ariabel Bebas (Independent Variabel)
Menurut munawaroh (2013:68), “variable bebas atau dependen
variabel sering disebut juga variable prediktor, stimulus, input,
attendant atau variable yang mempengaruhi. Variable bebas merupakan

variabel yang menjadi sebab timbulnya atau berubahnya variable

dependen (terikat) sehingga variable independen dapat dikatakan
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sebagai variabel yang mempengaruhi. variabel bebas dalam penelitian

ini sosial media marketing (X).

3.2.2 ariabel Terikat (Dependent Variabel)

Variabel terikat bias disebut dengan wvariabel Y di dalam
penelitian, karena variabel terikat akan dipengaruhi oleh variabel bebas
dalam penelitian, Menurut sugiyono (2017:39) variabel terikat adalah
variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adanya
variabel bebas. Variabel terikat dalam penelitian ini yaitu peningkatan
minat beli pelanggan (Y).

3.3 Desain Penelitian

Pada sebuah penelitian haruslah ada desain atau rancangan dari
penelitian itu sendiri. Menurut Nurdin dan Hartati (2019:27)” desain
penelitian adalah kerangka kerja sistematis yang digunakan untuk
melaksanakan penelitian”. Jadi desain penelitian merupakan seperangkat
rancangan yang digunakan untuk melaksanakan penelitian. Dalam konteks
ini komponen desain dapat mencakup semua struktur penelitian yang diawali
sejak ditemukannya ide sampai diperoleh hasil penelitian, penelitian yang
dilakukan masuk kategori survey. Desain penelitian yang digunakan dalam

penelitian ini adalah survey eksplanatori.
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3.4 Populasi dan Sampel

341

Populasi

Populasi adalah keseluruhan subjek penelitian. Apabila yang
diteliti adalah sama elemen yang ada dalam wilayah penelitian, maka
penelitiannya adalah penelitian populasi. Menurut Sugiyono, (2019:80)
menyatakan bahwa “populasi adalah wilayah generalisasi terdiri atas
objek/subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu di
tetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulan”. Populasi pada penelitian ini adalah pelanggan sebanyak

150 orang.

Sampel

Menurut Sugiyono (2019:81), “sampel adalah bagian dari jumlah
dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut”. Penelitian ini
menggunakan sampel jenuh, sampel jenuh yaitu keseluruhan populasi
yang dijadikan sampel.

Teknik pengambilan sampel am penelitian ini adalah sampel
jenuh, menurut Sugiyono (2019:85), “sampling jenuh adalah teknik
penentuan sampel bila semua anggota populasi digunakan sebagai
ampel”. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah
sampel jenuh, menurut Sugiyono (2019:85), “sampling jenuh adalah
teknik penentuan sampel bila semua anggota populasi digunakan

sebagai sampel”. @mk menentukan besarnya sampel yang diambil

dari populasi, peneliti menggunakan rumus slovin yang dikemukakan
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oleh Sugiyono (2020:137) dengan tingkat kepercayaan 90% dengan

nilai e=10% adalah sebagai berikut:

N
'S 1+N.e?
Keterangan:
n : Ukuran Sampel
N : Ukuran Populasi
e : Kelonggaran ketidaktelitian karena kesalahan pengambilan

sampel yang dapat ditorelir, dalam hal ini sebesar 10%

@

1+Ne?

_ 150 110
1+150.(0.1)2 2,5

= 60 Anggota
Dari perhitungan menggunakan rumus slovin diatas didapat sample
pelanggan sejumlah 60 orang yang pelanggan di Toko Berlian Motor.
3.5 Instrumen Penelitian
Instrumen penelitian adalah suatu alat yang digunakan untuk
mengumpulkan data atau mengukur objek dari suatu variabel penelitian.

Untuk mendapatkan data yang benar demi kesimpulan yang sesuai dengan
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keadaan sebenarnya, maka diperlukan suatu instrument yang valid dan
konsisten sera tepat dalam memberikan data hasil penelitian (reliable).

Dalam proses pengumpulan data, instrument penelitian digunakan
untuk menguji hipotesis yang ada dalam penelitian. Instrument penelitian
merupakan alat ukur yang digunakan dalam penelitian, yaitu alat yang
digunakan untuk mengukur fenomena (variabel) yang diamati (Kurniawan &
Puspitaningtyas, 2016:88). Dalam menyusun instrument penelitian yang akan
digunakan, lebih baik jika sebelumnya menentukan data yang akan dianalisis
terlebih dahulu. Jika data kuanitatif, maka data tersebut terkenan dengan
jumlah atau angka.

etode pengumpulan data merupakan metode atau cara yang
digunakan peneliti untuk mendapatkan data dalam suatu penelitian. Adapun
teknik yang digunakan untuk mengumpulkan data dalam suatu penelitian ini
adalah:

Opsi SS diberi skor =4

Opsi S diberi skor =3

Opsi R diberi skor =2

Opsi TS diberi skor =1




Tabel 3.1 Kisi-Kisi Instrumen
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Variabel Indikator Kisi — kisi Jumlah
Item
Minat Beli . Minat . Tersedianya produk 2
(Y) Transaksional
. Minat . Meyarankan kepada 2
Referensial orang lain
. Minat . Produk adalah 3
Preferensial tujuan utama
. Minat . Mencari informasi 3
Eksploratif produk
Jumlah 10
Sosial Media . Komunitas Pemasaran produk 2
Marketing (X) Online
. Interaksi Feedback untuk 2
konsumen
. Berbagi Peran konsumen 3
Konten sebagai pihak
ketiga
. Aksesibilitas memberikan 3
informasi tentang
produk
Jumlah 10
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3.6 Teknik Pengumpulan Data
3.6.1 Jenis Data

Menurut Sugiyono (2018:193) untuk mengumpulkan data, dalam

penelitian ini penulis menggunakan teknik sebagai berikut:

Data primer yakni data yang dikumpulkan oleh peneliti
sendiri secara langsung dari objek penelitian.

b. Data sekunder yakni data yang dikumpulkan oleh peneliti
tidak secara langsung atau menggunakan sumber lain untuk
memperolehnya.

3.6.2 Teknik Pengumpulan Data

Untuk mengumplkan data dalam penelitian ini penulis

menggunakan:

a. ngamatan (observasi)

Yaitu metode pengumpulan data yang melakukan
pengamatan langsung pada objck penelitian.

b. Teknik Angket (kuesioner)

Pengumpulan data dengan cara memberikan pertanyaan
tertulis terhadap responden, untuk dijawab berdasarkan opsi
pilihan yang telah ditetapkan.
lam penelitian ini, angket akan diedarkan kepada seluruh
responden, yang terdiri dari empat opsi alternatif jawaban, dimana tiap

keempat opsi alternatif jawaban tersebut mempunyai bobot sebagai

berikut:




34

Opsi SS diberi skor =4
Opsi S diberi skor =3
Opsi R diberi skor =2
Opsi TS diberi skor =1

3.7 eknik Analisis Data
Untuk menganalisis data yang telah diperoleh, maka ditempuh langkah-
langkah sebagai berikut:
a. Verifikasi data
Verifikasi data merupakan usaha unttuk memperoleh angket
yang diedarkan oleh peneliti telah di isi sesuai petunjuk. Yang
lewat dalam verifikasi data dinyatakan memenuhi syarat untuk
diolah angketnya.
b. Pengolahan angket
Angket yang telah diedarkan kepada responden memiliki 4
pilihan atau kemungkinan jawaban. Keempat pilihan jawaban
itu mempunyai bobot sebagai berikut:
a) Yang memilih alternatif SS bobotnya 4
b) Yang memilih alternatif S bobotnya 3
c) Yang memilih alternatif R bobotnya 2

d) Yang memilih alternatif TS bobotnya 1
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3.7.1 Uji Validitas Butir Soal

Uji validitas adalah suatu alat ukur yang menunjukkan tingkat
keandalan atau tingkat kesahihan suatu alat ukur. Jika instrument
dikatakan valid berarti menunjukkan alat ukur yang digunakan untuk
mendapatkan data valid ingga valid berarti instrumen tersebut dapat
digunakan untuk mengukur apa yangscharusnya di ukur. Dari
pengertian diatas valid itu mengukur apa yang hendak diukur
(ketepatan).

Menurut Arikunto (2018:115), apabila hasil korelasi item dengan
total item satu faktor didapat signifikasi (s) < 0,05 maka dikatakan
signifikan dan butir — butir tersebut dianggap wvalid untuk taraf
signifikan sebesar 5%. ble_ Untuk degree of freedom (df) = n-k dalam
hal ini n adalah jumlah sample dan k adalah jumlah variable bebas
maupun variable terikat. Dalam hal ini, eliti menggunakan SPSS
versi 25.0 for windows untuk mencari uji validitas data dimana dasar
pengambilan keputusan adalah a rhinng  (untuk tiap-tiap butir
pernyataan dapat dilihat pada kolom corrected item pertanyaan total
correlation) ih besar dari e, maka angket tersebut dinyatakan valid
dan jika mmiung lebih kecil dari rwabe, maka angket tersebut dinyatakan
tidak valid.

3.7.2 Uji Reliabilitas Data
Dalam statistik SPSS, g reliabilitas berfungsi untuk mengetahui

konsistensi angket yang akan digunakan oleh peneliti sehingga angket

tersebut dapat diandalkan.
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Uji reliabilitas untuk alternatif jawaban lebih dari dua akan

mengunakan uji Cronbach alpha. Menurut Ghozali (2016:133)

1

mengatakan 7 jika nilai Cronbach alpha > 0.60 maka instrumen
penelitian reliabel, jika jika nilai Cronbach alpha < 0.60 maka

instrumen penelitian tidak reliabel”.

3.7.3 Koefisien Korelasi

Koefisien korelasi berguna untuk mengukur seberapa besar
hubungan linier variabel bebas yang diteliti terhadap variabel terikat.
tuk menguji dan membuktikan secara statistik hubungan pengaruh
media sosial terhadap peningkatan minat beli pelanggan, dilakukan uji
korelasi Product Moment dengan bantuan SPSS for Windows Versi

25.0.

Untuk menginterpretasika mengenai besarnya koefisien reabilitas
alat penelitian menurut sofyan siregar (2017:251) dijabarkan sebagai

berikut:
0,00-0,199 tingkat hubungan sangat lemah
0,20-0,399 tingkat hubungan lemah
0,40-0,599 tingkat hubungan cukup
0,60-0,799 tingkat hubungan kuat
0,80-1,00 tingkat hubungan sangat kuat

3.7.4 Pengujian Koefisien Determinan

y

Menrut sugiyono (2014:18), mengatakan “uji koefisien

determinan merupakan alat stfatistik yang digunakan untuk

memprediksi besarnya korelasi antara independen X dan variabel
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dependen Y”. Hasil dari koefisien korelasi dikali angka yang sama,
kemudian dikali 100% maka diketahui seberapa persen pengaruh
variabel X terhadap variabel Y.

3.7.5 Uji Regresi Linear Sederhana

alisis regresi sederhana digunakan untuk menelaah hubungan
antara dua variable atau lebih, terutama untuk menelusuri pola
hubungan yang modelnya belum diketahui sempurna.

ngujian pada SPSS dengan menggunakan test for linearity
dengan taraf signifikasi 0,05. Menurut Hadi (2014:77) mengatakan
“sebuah data linear jika taraf signifikasi <0,05”. Hal ini berarti variable
X berkolerasi dengan variable Y.

7.6 Uji Hipotesis (Uji t)

Uji t pada dasarnya menunjukan seberapa jauh pengaruh satu
variabel independent secara individual menerangkan variasi variabel
terkait. pengujian parsial regresi dimaksudkan untuk mengetahui
apakah variabel bebas (X) secara individual mempunyai pengaruh
terhadap variabel terikat (Y). untuk melakukan pengujian t maka dapat
digunakan dengan rumus sebagai berikut:

t=r

keterangan :

r = koefisien regresi

n = jumlah responden

t = uji hipotesis
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untuk menentukan kesimpulan dengan menggunakan t hitung
dengan ttable untuk nilai positif menggunakan kriteria sebagai berikut:
1. Diterima Ho jika t-hitung < t-tabel maka Ho ditolak artinya suatu

variabel bebas bukan penjelas yang signifikan terhadap variabel
terikat.

2. Ditolak Ho jika t-hitung > t-tabel maka Ha diterima artinya suatu
variabel bebas merupakan penjelas yang signifikan terhadap variabel
terikat.

Penentuan nilai kritis yang menentukan lefel of signifikan a= 5%
nilai kritis t didapat dari tabel distribusi t dengan menggunakan tingkat
signifikan 5% (a = 0,05).

3.8 Tempat dan Waktu Penelitian
3.8.1 Tempat Penelitian

Penelitian ini dilakukan pada toko berlian motor Gunungsitoli
jalan Diponegoro nomor 235 Ilir Kota Gunungsitoli, Kecamatan
Gununsitoli Provinsi Sumatera Utara.

3.8.2 Waktu Penelitian
Waktu penelitian ini di laksanakan dari november hingga

desember 2023.




Tabel 3.2 Waktu Penelitian
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Jenis kegiatan

Penyusnan
Proposal
Bimbingan

Proposal

Bulan (Tahun 2023)

Agst

2023

Sept

2023

Okt

Nov 2023

2023

d. Seminar

Proposal

Tahap
Pelaksanaan

Penelelitian

a. Pelaksanaa

n Penelitian

b. Pengumpul

an data

c.  Analisis

Data

Tahap

Penyelesaian

a.  Penyusuna

n Skripsi

b. Bimbingan

Skripsi

c. Sidang




4.1
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BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

Gambaran Umum Tempat Penelitian

Toko Berlian Motor merupakan bentuk Perusahaan yang bergerak
dalam bidang jual sparepart mobil terkhusus sparepart mobil Mitsubishi
namun masih terdapat juga sparepart yang dapat digunakan pada mobil
lainnya. Bangunan Toko Berlian Motor berdiri tahun 2007 di Gunungsitoli,
toko Berlian Motor ini didirikan oleh Bapak Rusli Kho dan Ibu Verina Nduru
yang dimana Bapak Rusli Kho dulunya adalah seorang mekanik mobil.
Berdsarkan pengelaman terscbut maka Bapak Rusli Kho dan istrinya
berinisiatif mendirikan toko sendiri dengan tujuan untuk menaikan ekonomi
keluarga. Toko Berlian Motor ini beralamatkan di jalan Dipenegoro No. 235
Kecamatan Gunungsitoli Kota Gunungsitoli. Pada tahun 2023 toko ini telah
diwariskan kepada anak laki-laki Bapak Rusli Kho yang Bernama Alvin Kho
Ndruru hingga sekarang. Nama toko sendiri tidak mempunyai makna berarti,

karena nama tersebut muncul sendiri dalam benak pendiri.

4.2 Deskripsi Data Responden

Responden dalam penelitian ini adalah Populasi yang diteliti pada

penelitian ini adal onsumen Toko Berlian Motor Kota Gunungsitoli
sebanyak 60 orang. Penelitian ini dilakukan dengan menyebarkan kyesioner
melalui angket yang akan diedarkan kepada seluruh responden. Adapun
karakteristik yang ada dalam penelitian dibagi menjadi 2 bagian yaitu, jenis

kelamin dan umur.

4.2.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Pada penelitian ini kelompok karakteristik responden berdasarkan jenis

kelamin ada dua yaitu:

1) Laki-laki

2) Perempuan
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@
Tabel 4.1
Karakterﬁk Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

JENIS_KELAMIN

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid LAKI-LAKI 51 850 850 85.0
PEREMPUAN 9 150 150 100.0
Total 60 100.0 1000
Sumber : data diolah dengan SPSS 26, 2024
Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat a karakteristik responden

berdasarkan jenis kelamin laki-laki berjumlah sebanyak 51 orang (85%) dan
perempuan sebanyak 9 orang (15%). Dengan demikian dapat disimpulkan
bahwa jmaah responden laki-laki lebih banyak dibandingkan dengan

responden perempuan.

4.2.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Umur

Dalam penelitian ini peneliti mengelompokkan karakteristik responden
berdasarkan umur kedalam sepuluh kelompok yaitu mulai dari umur 10 tahun
sampai 60 tahun. Adapun data karakteristik responden berdasarkan umur dapat

dilihat pada tabel sebagai berikut:

Tabel 4.2

Karakteristik Responden Berdasarkan Umur

UMUR
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 10-15 0 0.0 00 0.0
16-20 0 0.0 00 0.0
21-25 0 0.0 0.0 0.0
26-30 4 6.7 6.7 6.7
31-35 6 10.0 10.0 16.7
36-40 12 20.0 200 36.7
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41-45 17 28.3 28.3 65.5

46-50 17 28.3 28.3 933

51-55 4 6.7 6.7 100.0

55-60 0 0.0 0.0 100.0
Total 60 100.0 100.0

Sumber : data diolah dengan SPSS 26, 2024

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa karakteristik responden
berdasarkan umur yaitu, terdapat 0 orang yang berygia 10-15 tahun (0,0%), 0
orang yang berusia 16-20 tahun (0%), 0 orang yang berusia 21-25 tahun (0%),
4 orang yang berusia 26-30 tahun (6,7%), 6 orang yang berusia 31-35 tahun
(10%), 12 orang yang berusia 36-40 tahun (20%), 17 orang yang berusia 41-45
tahun (28,3%), 17 orang yang berusia 46-50 tahun (28,3%), 4 orang yang
berusia 51-55 tahun (6,7%) dan 0 orang yang berusia 55-60 tahun (0,0%).

ngan demikian dapat disimpulkan bahwa umur yang mendominasi ialah

umur 41-45 tahun dan 46-50 tahun (25,7%).

Pengujian Instrumen Penelitian

4.3.1 Uji Validitas Butir Pernyataan

Uji validitas dilakukan untuk menilai item-item yang digunakan pada
daftar kuesioner pernyataan, Sebuah instrumen atau kuesioner dikatakan valid
jika pertanyaan pada instrumen atau kuesioner mampu mengungkapkan
sesuatu yang akan diukur oleh kuesioneggtersebut (Ghozali, 2018:51).

Untuk melihaﬁmernyataan valid, dengan cara membandingkan r-tabel
dengan r- hitung, dengan signifikansi 0.05 maka r-tabel 60 adalah 0,2108
dengan ketentuan jika r- tabel (0,2108) <r-hitung maka dapat dikatakan valid.
Hasil uji validitas menggunakan bantuan SPSS 26 dapat dilihat pada tabel
sebagai berikut:

a. Uji Validitas Variabel Media Sosial Marketing (X)

Tabel 4.3
Hasil Uji Validitas Variabel Media Sosial Marketing (X)
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Correlations

X1 X2 bk} x4 X5 (] X7 ] X8 X0 Totalx
X1 Pearson Corralation - T - M £ 308" ara o 3n” 85 -031 73 63
Sig. (2-tailed) 002 002 010 018 an 010 027 816 035 000
N 60 60 60 60 60 60 60 50 60 60 80
X2 Pearson Corralation 304" 1 283 03 35 108 36 210 -096 M6 4n”
Sig. (2-tailed) 002 028 790 Jo0s 43 014 Aog 464 098 oo
N 80 60 60 80 60 60 60 80 60 60 80
X3 Pearson Corelation 308" 283 1 184 533 284 326 146 188 326 623
Sig. (2-tailed) 002 028 160 000 028 o 266 A51 011 000
N 50 60 60 60 60 60 60 80 60 60 80
x4 Pearson Correlation 331" 035 184 1 m a1’ am’ 291" 403" 194 573"
Sig. (2-tailed) 010 790 160 090 012 036 024 001 138 000
N 60 60 60 60 60 60 60 50 60 60 50
X5 Pearson Correlation 306 358" 533" a2 1 120 449" M6 063 449" gR0”
Sig. (2-talled) 018 005 000 090 360 000 014 630 000 000
N 60 60 60 60 60 60 60 ] 60 60 80
X6 Pearson Correlation 179 108 284 327 120 1 155 226 N 155 445"
Sig. (2-tailed) 72 a3 0@ M2 360 |37 oB2 3% 237 000
N 80 60 60 &0 60 60 60 80 60 60 80
X7 Pearson Corralation 33" 316 3260 ' " 155 1 387" 256" 451" eas”
Sig. (2-tailed) 010 014 o 03 000 237 002 049 000 000
N 80 60 60 60 60 60 60 80 60 60 80
X8 Pearson Corralation 285 210 146 291 6 226 387 1 M6 302 613"
Sig. (2-tailed) 07 108 266 024 014 082 002 001 019 000
N 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60 60
X9 Pearson Correlation -031 -096 18 403" 063 a7 258 M6 1 255 "
Sig. (2-tailed) 816 454 151 o0 630 358 049 om 049 n
N &0 60 80 &0 60 60 60 50 60 60 80
X10  Pearson Comelation 273 216 326 194 449" 155 4617 302 256" 1 8317
Sig. (2-tailed) 035 098 on 138 000 237 000 019 049 000
N 50 60 60 60 60 60 60 60 60 60 80
Total¥  Pearson Correlation 638" " 623" 573" 660" 5" 85 513" an” 531" 1

Sig. (2-tailed) 000 000 000 o0 000 000 o0 000 001 oo
N 60 60 60 60 60 60 60 80 60 60 80

** Conelation is significant atthe 0.01 leval (2-tailed).
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Sumber :Data diolah dengan SPPS 26, 2024




b. Uji Validitas Variabel Minat Beli (Y)

Tabel 4.4

Hasil Uji Validitas Minat Beli (Y)

Correlations
Y1 Y2 ¥3 Y4 Y5 Y6 Y7 hi:] hi] ¥i10 Totaly
Y1 Pearson Correlation 1 085 405" 250" 339" oo7 317 024 076 an” ag7”
Sia. (2-talled) 472 001 046 008 958 015 85T 561 008 000
N 60 60 &0 80 80 60 60 60 &0 50 60
Y2 Pearsan Correlation 085 1 130 385 Agg” 3327 265 ars” 466 277 Beg”
Sig. (2-tailed) AT2 323 004 000 010 038 003 000 036 000
N 60 60 60 50 60 60 60 60 60 50 60
¥3 Pearson Corelation Apa” 130 1 294" 383" 187 230 -0as ABT 21 530"
Sig. (2-tailed) 001 323 023 003 153 077 868 453 080 000
N &0 60 &0 &0 60 60 60 60 &0 &0 60
Y4 Pearson Correlation 259 365" 204 1 090 205" ET M8 363" 242 6157
Sig. (-tailed) 046 004 023 492 022 004 045 004 063 000
N a0 a0 60 &0 &0 60 a0 a0 60 50 60
Y5 Fearsan Comelation 338" A58 ELEN 050 1 187 3" 058 455" 27 626
Slg. (2-falled) 008 000 003 482 153 003 658 000 050 000
N &0 a0 &0 50 80 60 60 &0 &0 50 80
¥ Pearson Comelation oa7 3317 REH 208 87 1 T8 317 A28 148 Ag1”
Sig. (2-tailed) a5g o010 153 022 153 171 015 343 270 000
N 60 60 60 &0 60 60 60 60 60 50 60
Y7 Pearsan Correlation 317 268 230 3e4” ar?” 179 1 31y 3207 AT2 &1g”
Sig. (2-tailed) 015 038 077 004 002 171 013 013 RE: 000
N a0 60 60 50 60 60 0 a0 60 50 60
Y8 Pearsan Comelation 024 ars” -.008 218 058 a7 g 1 23 36 4a4”
Sig. (-tailed) 857 003 968 085 658 015 013 350 013 000
N a0 a0 &0 50 &0 60 a0 a0 &0 50 &0
¥ Pearsan Comelation 076 466 87 3637 459" 125 320 123 1 212 586"
Slg. (2-falled) 561 000 153 004 ooo 343 013 350 104 000
N G0 60 60 &0 80 60 60 60 &0 &0 60
Y10 Pearson Comelation 3417 277 2 242 271 145 72 318 212 1 555"
Sig. (2-tailed) ooe 036 030 063 090 270 188 013 104 000
N 60 60 60 50 50 60 60 60 60 50 60
TolalY  Pearson Correlalion Aa7” 668" 5307 a5 826" A a1a” g’ 586 555" 1
Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000 oo 000 000 o0 000
N A0 60 60 &0 60 60 60 60 &0 50 60

** Caorrelation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).
34 Corralation Is significant at the 0.05 laval (2-tailed).

Sumber :Data diolah dengan SPPS 26, 2024

Berdasarkan hasil dari tabel 4.3 dan tabel 4.4 menunjukkan bahwa dari
variabel Media Sosial Marketing (X), dan MinggBeli (Y) memiliki nilai 1-
hitung > dari r-tabel (0,2108). Dengan demikian, semua item pertanyaan yang
diuji dengan bantuan SPSS versi 26 tersebut dinyatakan valid dan dapat

digunakan untuk uji penelitian berikutnya.
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4.3.2 Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dilakukan untuk mengukur kuesioner yang sudah valid
dengan melihat tingkat konsisten tidaknya kuesioner tersebut untuk dapat di
percaya dan diandalkan oleh peneliti dalam melanintkan penelitiannya. Suatu
kuesioner dikatakan handal atau reliabel jika jawaban seseorang terhadap

rnyataan konsisten atau stabil dari waktu ke waktu, (Ghozali, 2018:45).
Koefisien Cronbach Alpha > 0,70 maka pertanyaan dinyatakan andal atau suatu
konstruk maupun variabel dinyatakan reliabel. Sebaliknya, jika koefisien
Cronbach Alpha < 0,70 maka pertanyaan dinyatakan fidak andal. Hasil uji
reliabilitas dengan bantuan SPSS versi 26 ditunjukkairﬂlam tabel berikut:

Tabel 4.5
Hasil Uji Reliabilitas

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.819 20

Item-Total Statistics

Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if ltem-Total Alpha if ltem
Item Deleted Ilterm Deleted Correlation Delsted
1 82 .40 17.871 485 805
2 22.00 19.797 .286 815
x3 B81.97 18.677 597 802
x4 81.97 19.321 315 815
X5 81.78 18.342 544 803
X6 82.03 19.694 264 817
X7 81.83 19.362 305 815
X8 81.92 19.366 345 813
9 82.05 19.709 241 .818
X10 81.83 18.582 504 805
1 B1.78 19.054 366 .B12
Y2 81.67 18.260 540 .802
¥3 81.73 1B.673 447 .eog
4 B81.68 18.695 435 .8o8
Y5 81.73 18.504 489 .80s5
i 81.70 19.502 .246 818
Y7 81.80 18.739 449 .eog
Y8 8167 19.345 256 819
¥ 81.70 18.824 406 .10

¥10 19.464 254 818

Sumber :Data diolah dengan SPPS 26, 2024
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Berdasarkan tabel di atas dapat di simpulkan bahwa semua variabel
instrumen pernyataan yang diuji menggunaka SS versi 26 dalam penelitian
ini semuanya dapat diandalkan dan reliable, seperti yang ditunjukkan dalam
tabel di atas. Perbandingan nilai Cronbach Alpha > 0,70 menunjukkan bahwa
semua variabel instrumen pernyataan sudah reliable dan dapat diandalkan

untuk digunakan dalam uji penelitian berikutnya.

4.4 UjiAsumsi Klasik
4.4.1 Uji Normalitas

Menurut Ghozali (2018: 145) uji normalitas dilakukan untuk menguji
apakah dalam model regresi variabel independen dan variabel dependen atau
keduanya mempunyai distribusi normal atau tidak. Apabila variabel tidak
berdistribusi secara normal maka hasil uji statistik akan mengalami penurunan.
Uji ini dilajpkan menggunakan SPPS versi 26 dan menggunakan rumus uji
normalitas Kelmogorov Smirnov dan P-lot. Hasilnya dapat dilihat dalam tabel
one sample Kolmogorov Smirnov dengan dasar pengambilan utusan
menggunakan asymp.sign. Dengan asumsi bahwa probability > dari 0,05

menunjukkan bahwa model regresi terdistribusi secara normal.

Tabel 4.6
Hasil Uji Normalitas (One-Sample Kolmogrov-Smirnov Test)

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz

ed Residual

N 60
Normal Parameters®® Mean 0000000
Std. Deviation 2.63168671

Most Extreme Differences Absolute .095
Positive .072

Negative -.095

Test Statistic .085
Asymp. Sig. (2-tailed) .200%4

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.
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Sumber :Data diolah dengan SPFS 26, 2024

Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa asil dari signifikan uji
test Kolmogrov-Smirnov sebesar 0,200 yang artinya tingkat signifikan lebih
besar 0,05, sehingga dapat disimpulkan bahwa data yang tela]ﬁ:eredar dan
telah di uji menggunkan SPPS versi 26 berdistribusi normal. Adapun hasil
output dari uji P-Plot dapat dilihat pada gambar berikut:

Gambar 4.1

Hasil uji normalitas P-Plot

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Minat Beli

10

L)

LT3

04

Expected Cum Prob

Observed Cum Prob

Sumber :Data diolah dengan SPPS 26, 2024
Berdasarkan output grafik diatas dapat disimpulkan bahwa semua item
variabel dalam penelitian ini sudah terdistribusi secara normal.ini ditunjukkan
pada grafik P-Plot di atas, yang menyebar ke satu arah dan mengikuti garis
diagonal. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa model regresi data

penelitian ini memenuhi syarat dan terdistribusi secara normal.

44.2 Uji Multikolinearitas

Menurut Ghozali (2018:107) wuji multikolinearitas bertujuan untuk

menguji apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas
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(independen). Jika maging-masing variabel memiliki nilai tolerance = 0,100

atau sama dengan nilai VIF < 10,00 maka variabel tersebut tidak menunjukkan

multikolinearitas.
Tabel 4.7
Hasil Uji Multikolinearitas
Coefficients?
Collinearity Statistics

Model Tolerance VIF

1 (Constant)

Media Sosial Marketing 1.000 1.000

a. !)ependent Variable: Minat Beli

Sumber :Data diolah dengan SPPS 26, 2024
Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi

multikolinearitas pada penelitian iniﬁl ini dapat dilihat dari setiap nilai dari
varia iatas yang menunjukkan nilai tolerance > 0,100 dan nilai VIF <
10,00, maka dapat disimpulkan tidak terjadi multikolinearitas antar variabel

independen.

4.4.3 Uji Heteroskedastisitas

Menurut Ghozali (2018:120) uji heteroskedastisitas bertujuan untuk
menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual
pada data pengamatan yang satu ke pengamatan lainnya. Untuk melihat model
regresi pada uji heteroskedastisitas, digunakan oupur SPSS versi 26 untuk
embuat grafik scatter plot. Dikatakan tidak terjadi heteroskedastisitas jika
titik-titik pada grafik tersebar secara acak dan tersebar baik di atas maupun di

bawah angka nol 0 pada sumbu Y.




Regression Studentized Residual
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Gambar 4.2

Hasil Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: Minat Beli

LI B
.
. s &0

L]
® & & & 8 9 9 0

-2 -1 o 1 2 3 4

Regression Standardized Predicted Value

Sumber :Data diolah dengan SPPS 26,2023

Berdasarkan gambar grafik scatterplot diatas menunjukkan bahwg data

yang dikumpulkan tersebar secara acak tanpa membentuk pola tertentu di atas

atau di bawah angka 0 pada sumbu Y. Oleh karena itu, dapat disimpulkan

bahwa penelitian ini tidak menunjukkan masalah heteroskedasitas.

444

Uji Autokolerasi

Menurut Ghozali (2018:111) Uji autokorelasi bertujuan untuk menguji

apakah dalam model regresi liner ada korelasi antara kesalahan pengganggu

pada periode t dengan kesalahan pengganggu pada periode t-1 (sebelumnya).

Deteksi autokorelasi yaitu dengan cara :

a)
b)
c)
d)
€)
f)

Jika dW < dL : maka terdapat autokorelasi positif

Jika dW > dU : maka tidak terdapat autokorelasi positif

Jika dL > dW > dU : maka pengujian tidak dapat disimpulkan

Jika (4 — dW) < dL : maka terdapat autokorelasi negatif.

Jika (4 — dW) > dU : maka pengujian tidak terdapat autokorelasi negatif.
Jika dL < (4-dW) < dU : maka pengujian tidak terdapat kesimpulan.




50

Untuk mendeteksi autokorelasi dalam penelitian ini maka digunakan uji

Durbin Watson (DW) berikut ini:

Tabel 4.8
Hasil Uji Autokorelasi

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate %bin-Watson
1 .900* .809 .796 1.235 1.548
redictors: (Constant), Media Sosial Marketing

. Dependent Variable: Minat Beli
Sumber :Data diolah dengan SPPS 26, 2024
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui nilai durbin Watson (dW) sebesar

1.548, nilai ini akan dibandingkan dengan nilai tabel yang menggunakan
signifikansi sebesar 5%. Jumlah sampel (N) 60 dan jumlah variabel independen
(k) adalah 1, maka dari tabel di dapat nilai dU = 1.5704, dan nilai dL=1.6318.
Oleh karena itu, jika (4 — dW) > dU atau (2,452) > 1,5070 maka dapat
disimpulkan pengujian tidak terdapat autokorelasi negatif.

4.5 Pepgujian Hipotesis
4.5.1 Uji Signifikan Parsial (Uji T)

Menurut Ghozali (2018:179), uji parsial (uji T) digunakan untuk
mengetahui pengaruh dari masing-masing variabel independen terhadap
variabel dependen. Uji parsial dalam data penelitian ini menggunakan tingkat
signifikasi sebesar 0,05. Jika nilai signifikan < 0,05 dan T-hitung > T-tabel,
artinya terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel independen terhadap
variabel dependen. Maka Ho ditolak dan H1 diterima, sebaliknya jika nilai
signifikansi > 0,05 dan T-hitung < T-tabel, artinya tidak ada pengaruh yang
signifikan antara variabel independen terhadap variabel dependen. Maka Ho
diterima dan H1 ditolak. Adapun hasil dari uji t dapat dilihat pada table

dibawah ini:




Tabel 4.9
Hasil Uji T (Parsial)

Coefficients?
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Standardized
Uns ardized Coefficients Coefficients
Model F Std. Error Beta i Sig.
1 (Constant) 52.537 6.658 7.891 .000
Media Sosial Marketing 153 .083 224 2.138 .001
%ependenl Variable: Minat Beli

Sumber :Data diolah dengan SPPS 26, 2024

Berdasarkan rumus t-tabel = (0/2 ; n-k-1) yang dimana o = tingkat

kepercayaan (0,05), n = jumlah sempel, dan k = jumlah variabel X atau 0,05/2=

0,025 ; 60-1-1) = 58 sehingga diperoleh angka T-tabel

esar 2.002.

Pada variabel Media Sosial Marketing (X) nilai T-hitung sebesar

2,138 yang artinya T-hitung 2,138 > T-tabel 2,002 dan nilai signifikan 0,001

< 0,05 maka artinya hipotesis diterima, variabel Media Sosial Markggting

secara parsial mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap Minat

Beli (X).

4.5.2 Uji Koefisien Determinasi (R?)

Menurut Imam Ghozali (2018:95), koefisien determinasi pada intinya

mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi

variabel dependen atau digunakan untuk mengukur perubahan variabel

dependen (Y) yang disebabkan oleh wvariabel independen (X), dengan

ketentuan semakin tinggi koefisien determinasi maka semakin baik pula

kemampuan variabel independen dalam menjelaskan variabelnya. Adapun

hasil dari uji koefisien determinasi dengan menggunakan bantuan SPSS versi

26 dapat dilihat pada tabel sebagai berikut:




52

Tabel 4.10
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model @ R Square Square Estimate Durbin-Watson
1 900" .809 7196 1.235 1.548

a. Predictors: (Constant), ia Sosial Marketing
b. Dependent Variable: Minat Beli

Sumber :Data diolah dengan SPPS 26, 2024

Berdasarkan tabel diatas, hasil uji yang dilakukan d bantuan SPSS
versi 26 menunjukkan bahwa Media Sosial Marketing (X) memiliki pengaruh
sebesar 0,809 atau jika dipersenkan 80,9% terhadap Minat Beli (Y) pelanggan
di Toko Berlian Motor.

4.6 Eembahasan Hasil Penelitian
Hasil penelitian yang telah dilakukan sebelumnya dengan menggunakan
bantuan SPPS versi 26, dapat disimpulkan sebagai berikut:

461 PENGARUH MEDIA SOSIAL MARKETING TERHADAP
PENINGKATAN MINAT BELI PELANGGAN TOKO BERLIAN

MOTOR GUNUNGSITOLI

Social media marketing merupakan suatu bentuk pemasaran langsung

ataupun tidak langsung yang digunakan untuk membangun kesadaran,
pengakuan, daya ingat, dan tindakan untuk merek, bisnis, produk, orang, atau
hal lainnya dan dilakukan dengan menggunakan seperti blogging (ngeblog),
microblogging (blog mikro), social networking (jaringan sosial), social
bookmarking (bookmark sosial), dan content sharing (berbagi konten)
(Gunelius ,2018). Adapun Indikator dalam penelitian_ini adalah komunitas
online, interaksi, berbagi konten, dan aksebilitas. %numt (Swastha &
Handoko, 2018) minat beli konsumen merupakan kegiatan-kegiatan individu
yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan menggunakan barang

dan jasa termasuk di dalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan
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dan penentuan kegiatan kegiatan tersebut. Minat beli merupakan dorongan

yang timbul dalam diri seseorang untuk membeli barang atau jasa dalam rangka
pemenuhan kebutuhannya. Minat beli juga timbul setelah adanya proses
evaluasi alternatif dan di dalam proses evaluasi, seseorang akan membuat suatu
rangkaian pilihan mengengiproduk yang hendak dibeli atas dasar merek
maupun minat. Indikator Minat Beli dalam penelitian ini adalah Minat
Transaksional, Minat Referensial, Minat Pgeferensial, dan Minat Eksploratif .

Berdasarkan hasil uji data variabel pengaruh ia Sosial Marketing
terhadap Minat beli konsumen di Toko Berlian Motor diperoleh hasil dengan
nilai artinya T-hitung 2,138 > T-tabel 2,002 dan nilai signifikan 0,001 < 0,05,
maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis vaﬁel Media Sosial Marketing (X)
diterima dan secara parsial mempunyai pengaruh positif dan signifikan
terhadap Minat Beli (X) konsumen di Toko Berlian Motor kota Gunungsitoli.

Hal ini sejalan dengan penelitian Ardiyanto Nugroho dan Deviana Sari
dalam jurnal " Aktivitas Promgsi di Media Sosial terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen" (2019) : "Media sosial telah menjadi alat yang sangat
efektif untuk mening n visibilitas merek dan meningkatkan kepercayaan
konsumen. Aktivitas promosi di media sosial dapat berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen, sehingga perusahaan perlu

mengoptimalkan pengaruh pemasaran melalui platform ini”.
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BAB YV

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang berjudul Pengaruh

Media Sosial Marketing Terhadap Peningkatan Minat Belﬁelanggan Toko

Berlian Motor Gunungsitoli, maka dapat disimpulkan hasil dari penelitian ini

adalah sebagai berikut:

L.

Adanya pengaruh Media Sosial keting (X) terhadap Minat beli (Y)

kons di Toko Berlian Motor diperoleh hasil dengan nilai T-hitung

sebesar T-hitung 1,838 > T-tabel 1.669 dan nilai signifikan 0,001 < 0,05,

maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis vﬁabel media sosial marketing

(X) diterima dan secara parsial mempunyai pengaruh positif dan signifikan

terhadap minat beli (Y) konsumen di Toko Berlian Motor kota

Gunungsitoli..

Berdasarkan penelitian ini diketahui ada beberapa yang perlu diperhatikan

dalam penerapan Media Sosial Marketing dalam Meningkatkan Pelanggan

Toko Berlian Motor Gunungsitoli. yaitu:

a. Memanfaatkan berbagai platform media sosial yang populer ditengah
- tengah masyarakat sehingga menjangkau semua kalangan.

b. Tersedianya platform berupa komunitas online yang menyediakan
informasi kepada pelanggan mengenai produk dan layanan yang
tersedia di Toko Berlian Motor

c. Menyediakan tempat belanja online sehingga mempermudah kegiatan
transaksi dan menambahkan metode beli bagi konsumen Toko Berlian
Motor

d. Menyediakan layanan antar barang sechingga memberikan kemudahan

bagi pelanggan yang ingin barang diantar ke Lokasi

5.2 Saran
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Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan, maka
penelitian dapat mengemukakan beberapa saran yang bermanfaat dari hasil
penelitian sebagai berikut:

1. Bagi Toko Berlian Motor Kota Gugungsitoli

a. Lakukan identifikasi terhadap platform media sosial yang paling sering
digunakan oleh Toko Berlian Motor Gunungsitoli, seperti Facebook,
Instagram, atau WhatsApp. Tinjau konten, frekuensi posting, dan
interaksi dengan pelanggan di setiap platform.

b. Lakukan analisis terhadap jenis konten yang paling diminati pelanggan,
seperti promosi diskon, tutorial pemasangan spare part, atau testimoni
pelanggan. Konten yang menarik biasanya memiliki tingkat interaksi
yang tinggi dan dapat meningkatkan minat beli.

c. Analisis strategi media sosial dari kompetitor utama di Gunungsitoli.
Perbandingan ini bisa memberikan insight tentang apa yang bisa
ditingkatkan atau diadopsi dari praktik terbaik kompetitor.

d. Sarankan untuk menjaga kontinuitas dalam strategi media sosial dan
terus melakukan inovasi dalam konten maupun pendekatan pemasaran.
Perubahan tren di media sosial harus selalu diikuti untuk tetap relevan.

2. Bagi Fakultas Ekonomi Universitas Nias

a. Masukkan materi tentang pemasaran digital dan media sosial ke
dalam kurikulum, terutama pada mata kuliah pemasaran. Hal ini
penting karena perkembangan teknologi dan perubahan perilaku
konsumen yang semakin bergantung pada media sosial

b. Fakultas bisa mendorong penelitian lebih lanjut tentang pengaruh
iklan media sosial dalam industri lain selain perhotelan, seperti ritel,
pariwisata, dan pendidikan. Ini akan membantu memperluas
pemahaman tentang bagaimana media sosial mempengaruhi
berbagai sektor ekonomi

c. Mengadakan workshop dan pelatihan tentang pembuatan dan
pengelolaan kampanye iklan di media sosial. Undang praktisi

industri untuk berbagi pengalaman dan pengetahuan praktis.
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3. Bagi Masyarakat Atau Calon pelang

d.

Masyarakat dapat lebih bijak dalam memanfaatkan informasi yang
diperoleh dari media sosial sebagai salah satu sumber dalam
pengambilan keputusan pembelian. Disarankan untuk melakukan
perbandingan antara produk yang dipromosikan di media sosial
dengan yang tersedia di toko fisik atau sumber lainnya.

Disarankan agar masyarakat lebih kritis terhadap informasi yang
mereka terima di media sosial. Penting untuk memastikan bahwa
informasi atau promosi yang diterima benar dan berasal dari sumber
yang dapat dipercaya, guna menghindari penipuan atau misleading
content.

Masyarakat bisa mulai mempelajari dan memahami tren pemasaran
digital, termasuk bagaimana toko-toko seperti Berlian Motor
memanfaatkan media sosial untuk memasarkan produk mereka. Ini
bisa membuka wawasan baru, terutama bagi mereka yang tertarik
dengan dunia pemasaran atau ingin menjalankan bisnis sendiri..
Masyarakat bisa ikut serta dalam komunitas online atau grup yang
berkaitan dengan otomotif di media sosial. Dalam grup ini, mereka
bisa berdiskusi dan bertukar informasi seputar pengalaman mereka

dengan produk dari Toko Berlian.

4. Bagi Peneliti Selanjutnya

Diharapkan peneliti selanjutnya dapat mengembangkan penelitian ini

dengan menggunakan variabel yang lebih bervariasi yang belum pernah

diuji sebelumnya. Selain itu, peneliti selanjutnya juga diharapkan untuk

menambah faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi minat beli

konsumen memilih Toko Berlian Motor di Gunungsitoli.
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