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BABI
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Saat ini perkembangan teknologi informasi yang berkembang sangat
pesat memberikan pengaruh bagi manusia, dengan adanya kemajuan teknologi
ini dapat memberikan kemudahan bagi kehidupan manusia di masa ini, yang
salah satunya menarwarkan bagi fasilitas agar dapat saling bertukar informasi
di manapun dan kapanpun tanpa adanya batasan waktu, dengan waktu yang
sangat singkat, dan dapat menjangkau di seluruh dunia. Saat ini untuk men-
dapatkan sebuah informasi tidak hanya melalui televisi, radio, koran, dan ma
jalah, melainkan saat ini adanya sebuah internet orang-orang lebih tertarik un-
tuk mendapatakan informasi tersebut dari sebuah internet, karena hanya
melalui internet sebuah informasi yang ingin kita ketahui dapat ditemui dengan
cepat.

Saat ini di zaman yang semakin maju, terutama dengan hadirnya inter-
net yang menjadi salah satu alat untuk menyampaikan informasi dan berkomu-
nikasi, membuat manusia banyak menghabiskan waktu untuk menjelajahi in-
ternet. Menurut data BPS dari hasil pendataan Survei Susenas 2022, penduduk
Indonesia yang telah mengakses internet di tahun 2022 mencapai 66,48% dan
62,10% pada tahun 2021. Dan hasil survei dari APJII, pengunaan internet men-
capai 215,63 juta orang pada tahun 2022-2023. Dan memiliki peningkatan
2,67% dari tahun sebelumnya. Dengan tingginya penggunaan internet ini men-
andakan bahwa adanya keterbukaan informasi dan penerimaan masyarakat ter-
hadap perkembangan teknologi dan perubahan menuju masyarakat informasi.
Disaat ini internet dimanfaatkan tidak hanya untuk mendapatkan informasi dan
berkomunikasi, dengan internet juga para pelaku usaha berlomba-lomba untuk
mempromosikan barang atau jasa mereka terhadap konsumen.

Kemajuan teknologi ini memberi pengaruh yang sangat besar terhadap
kegiatan bisnis, dimana sebuah usaha dituntun agar untuk terus melakukan per-

baikan dan strategi-starategi baru yang dimana salah satunya adalah di bagian




promosi pemasaran agar strategi yang dibuat mampu membangun hubungan
dekat dengan konsumen, dan juga agar mampu mempertahankan keberadaan
usaha yang sudah dibentuk serta mampu mengatasi persaingan dari para kom-
petitor mereka. Persaingan dalam dunia bisnis ini membuat para pelaku usaha
kecil, menengah, atau pun perusahan besar, harus mampu menguasai strategi-
startegi dalam melakukan promosi, baik secara offline maupun secara online
dengan melalui televisi, radio, banner, majalah, koran, brosur, dan juga inter-
net, dan dimana yang saat ini promosi yang paling efesien dan murah yaitu
melalui internet, promosi ini dilakukan untuk menawarkan produk atau jasa
yang dijual agar dapat menarik minat pembeli.

Salah satu strategi yang dilakukan sebuah usaha dalam melakukan se-
buah promosi dengan memanfaatkan media sosial, yang memungkinkan
penggunanya untuk saling berinteraksi sosial melalui jaringan internet tanpa
dibatasi jarak, ruang dan waktu. Karena hal tersebut juga mengubah perilaku
konsumen, konsep promosi di media sosial memberikan ketertarikan dibenak
konsumen maka dari itu banyak konsumen lebih tertarik belanja secara online,
karena mereka dapat mengakses barang yang mereka inginkan hanya dengan
mengetik dan sekali klik, maka munculah barang yang mereka inginkan, tanpa
harus pergi ke lokasi penjualan, dan tidak menghabiskan waktu dan tenaga.
Saat ini orang-orang semakin melihat aplikasi media sosial sebagai bagian
penting dari kehidupan sehari-hari. Mereka cenderung mengalihkan interaksi
mereka ke platform virtual seperti Facebook dan Instagram, Tiktok dan Twitter
(Fedianus Giawa, Yuterlin Zalukhu, Edward Harefa, 2022:457).

Keberadaan dari media sosial ini dimanfaatkan menjadi sarana promosi
bagi usaha-usaha yang ingin memperkenalkan produk atau jasa yang dijual ke-
pada publik, dimana sebuah usaha-usaha mulai mengubah cara mempromosi-
kan barangnya dari cara tradisional ke arah digital yaitu dengan memanfaatkan
media sosial. Media sosial digunakan sebagai sarana promosi karena media so-
sial dimanfaatkan oleh semua orang sebagai sarana komunikasi dan sarana in-
formasi yang dapat diakses dengan cepat dan diekspos secara mudah karena
dengan waktu yang singkat dan hitungan detik informasi yang kita kirim sudah

tersebar ke seluruh penjuru dunia hanya melalui media sosial. Dengan adanya




media sosial membuat para pelaku bisnis, organisasi, pemerintah mencari cara
dalam mencapai hal lebih besar dengan pengeluaran yang efisien. Dampak dari
media sosial dianggap bentuk paling efektif bagi marketing dalam membangun
hubungan baik dengan konsumen. Kegiatan promosi dengan mengunakan me-
dia sosial dapat menarik minat pembeli dengan memberikan informasi-infor-
masi terkait dengan produk—produk yang ditawarkan kepada calon pembeli.
Kegiatan promosi merupakan salah satu cara untuk dapat terhubung dengan
konsumen, agar konsumen dapat mengetahui produk dan jasa yang akan
ditawarkan kepada konsumen.

Dari hasil sumber Data Reportal, Indonesia menjadi urutan ke 2 sabagai
pengguna jenis media sosial terbanyak di tahun 2023. Orang Indonesia mengha
biskan waktu 1,5 jam sehari untuk berinternet (Sunan Trioko, S. 2023: 813).
Dan hasil data dari we are social menyatakan bahwa masyarakat saat ini
menghabiskan lebih dari 2.5 jam di media sosial setiap hari — 40 menit lebih
lama dibandingkan menonton siaran dan TV kabel. Kemudian hasil data dari
survei databoks, menyatakan bahwa sebanyak 78,6% para responden
mengungkapkan bahwa alasan mereka untuk mengakses media sosial yaitu un-
tuk membantu berinteraksi dan berkomunikasi di kehidupan sehari-hari.
Kemudian facebook merupakan media sosial dengan pengguna aktif terbanyak,
perkembangan penggunaan media sosial di Indonesia sangat berkembang pe-
sat, dimana dari hasil survei databoks facebook menjadi posisi pertama dengan
pengguna media sosial aktif dengan jumlah 2,96 miliar di tahun 2023. Dengan
adanya fenomena ini akan menjadi peluang bagi para pelaku bisnis untuk me-
manfaatkan media sosial facebook sebagai jalur untuk mempromosikan produk
atau jasa mereka terhadap publik.

Facebook adalah salah satu media sosial, yang dimiliki sebuah perusaha
an teknologi amerika Meta Platforms. Yang dibuat pada tahun 2004 oleh Mark
Zuckerberg. Media sosial facebook yang memungkinkan para penguna dapat
menambahkan profil dengan foto, kontak, ataupun informasi. Facebook dapat
menampilkan halaman profil penggunanya, yang di dalam nya terdapat identi-
tas diri dan foto pemilik akun. Facebook merupakan salah satu jejaring sosial

yang sangat popular di dunia pada saat ini, dengan keberadaan facebook dapat




mempengaruhi cara orang untuk berinteraksi dengan sesama. Facebook dapat
membangun hubungan yang baru bagi teman yang sudah memiliki akun fe-
cebook, bahkan dengan jarak yang jauh pun, kita bisa melakukan komunikasi
dan juga dapat menyampaikan informasi dan mendapatkan informasi. Maka
dari itu keberadaan faceboofk ini tidak hanya memberi dampak positif bagi in-
dividu, facebook juga memberi dampak positif bagi para pelaku-pelaku bisnis
yang dimana mereka dapat memanfaatkan facebook sebagai media untuk mem-
promosikan barang yang akan mereka jual, dengan menargetkan banyak kon-
sumen dimanapun, karena facebook tidak memberikan batasan waktu dan
batasan jarak. Dengan semakin berkembangnya teknologi facebook dan juga
samakin tinggi pengguna aktifnya, facebook juga mulai memanfaatkan kesem-
patan tersebut dengan menambahkan fitur khusus untuk berjualan, dimana
tersedia marketplace untuk melakukan transaksi jual beli, dan juga tersedianya
fitur iklan, yang dapat menjangkau banyak akun, bisa dilakukan secara gratis
dan ada juga yang berbayar namun kembali kepada setiap keputusan pelaku
usaha bagaimana agar produk mereka lebih luas lagi dikenal.

Namun usaha-usaha yang berada di kota Gunungsitoli masih banyak
yang belum memanfaatkan media sosial sebagai media promosi untuk men-
awarkan produk mereka, terutama terhadap media sosial facebook, yang di-
mana saat ini tersedianya fitur-fitur khusus untuk para penjual untuk mempro-
mosikan produk mereka tanpa biaya dan efesien.

Salah satu pelaku bisnis di kota Gunungsitoli yang sudah mengunakan
media sosial facebook adalah Surya Foto Studio. Surya Foto Studio adalah
usaha yang berlokasi di kota Gunungsitoli, yang ber alamat pada JL.Dipone-
goro no 178b. Surya Foto Studio menyediakan layanan jasa foto prawedding,
foto keluarga, foto wisuda, selain itu mereka juga menyediakan jasa cetak foto,
dokumen, undangan, serta menjual bingkai-bingkai foto dan barang lain-la
innya yang berkaitan dengan alat-alat tulis.

Surya Foto Studio merupakan salah satu studio dan penjual produk
bingkai yang sudah cukup lama berada di kota Gunungsitoli, dan sudah
mengumpulkan pendapatan yang besar dari tahun ke tahun, Surya Foto Studio

juga memiliki banyak kelebihan dikarenakan mereka tidak hanya berfokus




dengan foto studio namun juga mereka menyediakan cetak dokumen atau foto,
menjual bingkai, serta menjual sebagian dari yang berkaitan dengan alat-alat
tulis. Bahkan foto yang dihasilkan dari studio mereka, memiliki hasil yang ba
gus dan memiliki background yang menarik. Namun semakin banyak para pe-
saing yang mulai bermunculan memberikan dampak terhadap volume
penjualan yang mulai perlahan- lahan akan berkurang. Hal tersebut terjadi
dikarenakan kurangnya pemanfaatan media sosial facebook secara maksimal
sebagai jalur untuk melakukan suatu promosi, meskipun Surya Foto Studio su-
dah memiliki akun facebook, dan juga sudah memanfaatkan media sosial
Jfacebook, akan tetapi masih belum mencapai target penjualan. Dan ini dikarena
kan mercka masih belum memanfaatkan fitur-fitur yang tersedia didalam
aplikasi khususnya untuk melakukan promosi maka target untuk mendapatkan
banyak pelanggan baru akan terbatas, di karenakan kurangnya memberi infor-
masi kepada calon pembeli, sehingga mereka belum mengetahui apa yang di-
jual didalam Surya Foto Studio, Surya Foto Studio belum menyediakan
penjualan melalui marketplace sehingga tidak ada layanan secara onfine, di-
mana pada saat ini konsumen lebih suka membeli secara online dibanding lang-
sung ke toko. Jika usaha hanya menjual secara offline maka konsumen secara
perlahan-lahan akan beralih ketempat lain, dan berdampak hilangnya minat
pembeli dan volume penjualan mulai perlahan menurun.

Dari latar ang di atas, penulis mengkatjudul pmlitian ten-
tfm Pengaruh Efektiaas Pemanfaa@ Mediosial (Facebook)
Sebagai Media PromcmTerhadap Peningkatan Volume Penjualan
Pada Surya Foto Studio Di Kota Gunungsitoli.

Dengan penerapan promosi melalui media sosial facebook diharapkan

dapat meningkatkan volume penjualan pada Surya Foto Studio di kota

Gunungsitoli.




1.2 Identifikasi Masalah

1.3

14

1.5

Berdasarkan pada latar belakang masalah di atas, maka dapat diketahui yang

mempengaruhi mulai menurunnya volume penjualan,

1.

Masih kurangnya pemantfaatan media sosial facebook sebagai jalur untuk

melakukan suatu promosi.

. Kurangnya memberi informasi melalui media sosial kepada calon pembeli,

sehingga mereka belum mengetahui apa yang dijual didalam Surya Foto

Studio.

. Belum menyediakan penjualan melalui marketplace sehingga tidak ada la

yanan secara online, dimana pada saat ini konsumen lebih suka membeli

secara online dibanding langsung ke toko.

Batasan Masalah

Dalam penelitian ini, yang menjadi batasan masalah adalah promosi media

sosial facebook sebagai media promosi dalam meningkatkan volume

penjualan.

Rumusan Masalah

1.

Apakah pengaruh media sosial facebook sebagai media promosi dapat
meningkatkan volume penjualan pada Surya Foto Studio di kota Gunung-

sitoli?

. Apakah pengaruh media promosi dapat meningkatkan volume penjualan

pada Surya Foto Studio di kota Gunungsitoli?

. Apa kendala pemanfaatan facebook sebagai media promosi dalam mening-

katkan volume penjualan pada Surya Foto Studio di kota Gunungsitoli?

Tujuan Penelitian

1.

Untuk mengetahui pengaruh media sosial facebook sebagai media pro-
mosi dalam meningkatkan volume penjualan pada Surya Foto Studio di ko-

ta Gunungsitoli.

. Untuk mengetahui pengaruh media sosial dapat meningkatkan volume

penjualan pada Surya Foto Studio di kota Gunungsitoli.




3. Untuk mengetahui kendala pemanfaatan media sosial facebook sebagai me-

dia promosi dalam meningkatkan volume penjualan pada Surya Foto Stu-

dio di kota Gunungsitoli.

1.6 Manfaat Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pengembangan

suatu ilmu. Baik secara teoritis maupun secara praktis, diantaranya:

1. Manfaat Teoritis:

Penelitian ini diharapkan dapat menambahkan wawasan, pengetahuan, da

lam bidang penelitian, terkhusus yang berkaitan dengan masalah efektivitas

pemanfaatan media sosial facebook sebagai media promosi dalam

meningkatkan volume penjualan pada Surya Foto Studio di kota Gunung-

sitoli.

2. Manfaat Praktis

a.

Bagi peneliti,

Diharapkan dapat menjadi sarana yang bermanfaat dalam mengimple-
mentasikan pengetahuan penelitian tentang efektivitas pemanfaatan me-
dia sosial facebook sebagai media promosi dalam meningkatkan vol-

ume penjualan pada Surya Foto Studio di kota Gunungsitoli.

. Bagi fakultas ekonomi Universitas Nias, hasil penelitian ini digunakan

sebagai bahan kajian dalam mengembangkan ilmu tentang media sosial

sebagai media promosi.

. Bagi objek penelitian, memberikan informasi efektivitas peman-

faatan media sosial facebook sebagai media promosi dalam meningkat-

kan volume penjualan pada Surya Foto Studio di kota Gunungsitoli.

. Bagi penelitian lanjutan, sebagai bahan pustaka atau referensi untuk

penelitian selanjutnya.

1.7 Sistematika Penulisan

Untuk memberikan gambaran yang jelas mengenai penelitian yang dila

kukan, maka disusunlah sistematika penulisan yang berisi informasi mengenai




materi dan hal yang dibahas dalam tiap-tiap bab. Adapun sistematika penulisan

penelitian ini adalah sebagai berikut:

BAB 1 : Pendahuluan
Dalam bab ini dibahas mengenai latar belakang masalah, fokus
penelitian, rumusan penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian,
serta sistematika penulisan yang bertujuan untuk mempermudah dan
menjelaskan hal-hal yang akan dipermasalahkan.

BAB I1 : Tinjauan Pustaka
Dalam bab ini menguraikan kajian teori, kerangka berpikir, dan
penelitian terdahulu.

BAB III : Metode Penelitian
Dalam bab ini menguraikan tentang jenis penelitian, variable
penelitian, populasi dan sampel, instrument penelitian, teknik
pengumpulan data, teknik analisis data, lokasi dan jadwal penelitian

AB IV : Hasil Penelitian dan Pembahasan

Dalam bab ini menguraikan tentang deskripsi temuan dan penelitian,

hasil penelitian, hasil penelitian dan hasil pembahasan

BAB V : Kesimpulan dan Saran

Dalam bab ini menguraikan tentang kesimpulan serta saran.




BABII

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Media Sosial
2.1.1 Pengertian Media Sosial

Media sosial menurut Raden Willa Permatasari et al., (2023) adalah
“salah satu dari banyak jenis bentuk platform online yang dapat memung-
kinkan antar pengguna untuk dapat saling berinteraksi, di berbagai konten
dengan berbagai jenis bentuk teks, suara, visual maupun gabungan dari se-
luruhnya”. Sedangkan menurut pendapat Kotler dan Keller dalam Edwin
Zusrony (2021) media sosial adalah “salah satu sarana bagi konsumen agar
dapat berbagi informasi melalui teks, gambar, video, dan juga audio antara
satu dengan yang lain dan juga perusahaan dengan sebaliknya.” Media sosial
adalah “‘suatu plaiform yang dapat memungkinkan para penggunanya untuk
menampilkan dirinya dengan melakukan berbagai interkasi, dan melakukan
komunikasi dengan pengguna lainnya, dan membentuk sebuah ikatan sosial
sccara virfual dengan pengguanaan internet,” Menurut Andlika dalam (Anggi
Aldila Safitri 2021).

Abudullah berpendapat dalam (Ade Onny Siagian et al,. 2020) “jika
sebuah merek produk akan dilucurkan, maka media sosial dapat digunakan
sebagai alat untuk menyebarkan sebuah informasi yang dapat membuat teman
atau para pengikut menjadi penasaran.” “ Kemunculan dari media sosial
sebagai alat pemasaran telah mengubah cara bisnis berbicara dengan pelang-
gan mercka dan berbagai informasi tentang merek mereka,” Fedianus Giawa
dan Yuterlin Zalukhu et al., (2022)

Jadi keberadaan dari media sosial ini dapat menjadi peluang besar bagi
para pelaku-pelaku bisnis dalam hal untuk mempromosikan produk mereka
terhadap public, yang dimana dalam penggunaan media sosial ini bermanfaat
bagi para pengusaha, karena dapat menjangkau banyak para calon konsumen
hanya dengan posting foto produk di media sosial tanpa harus menjupai satu-

persatu. Dan juga dalam penggunaan media sosial ini dapat memudahkan
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para penggunanya untuk dapat berinterkasi dengan satu pengguna ke

pengguna lainnya.

2.1.2 Manfaat Media Sosial

Manfaat dari media sosial menurut Ivonne Ayesha (2022) adalah

sebagai berikut:

1. Sarana berkomunikasi dengan menggunakan bantuan dari internet,
kita dapat terkoneksi satu sama yang lain. Bahkan orang-orang da
pat bertegur sapa dengan keluarga, teman lama, kolega, dan lain-
lainnya dengan mengunakan sosial media.

2. Sarana untuk dapat mengembangkan diri. Dengan informasi yang
didapatkan dari media sosial yang sangat banyak, hal ini dapat di-
manfaatkan untuk media pembelajaran dan untuk pengembangan
diri.

3. Menyediakan lapangan pekerjaan. Kita idak dapat pungkiri, dengan
keberadaan dari media sosial banyak sekali lowongan pekerjaan
yang baru tercipta, salah satunya yaitu content creator

4. Sebagai branding, setiap orang memiliki ciri khas tersediri dalam
hal menata akun sosial media yang mereka miliki, baik untuk per-
sonal brand, atau menjadi sosok dibalik barang atau jasa yang
mereka jual.

5. Sarana untuk berwirausaha, sebagian diantara kita yang dapat
melihat konten feed yang dipenuhi oleh orang-orang yang sedang
melakukan kegiatan berjualan online, melalui sosial media market-
ing tersebut kita dapat berkomunikasi kepada pelanggan-pelanggan
kita. Mereka dapat mengirim pesan, juga meninggalkan komentar,
serta menandai pada akun brand kita.

6. Media pemasaran, daya jangkau dari media sosil sangat luas sehing-
ga menjadikan media sosial jadi salah satu sarana utama dalam
manambahkan volume penjualan dan pemaran di saat ini.

Jadi manfaat dari media sosial, yaitu dapat melakukan komunikasi
secara online kepada pembeli, dapat juga menjadi sarana dalam berbisnis

yang dapat dilakukan melalui aplikasi-aplikasi dari media sosial, dan men-

jadi media pemasaran bagi setiap pelaku-pelaku bisnis.

2.1.3 Fungsi Media Sosial

Ada beberapa fungsi dari media sosial menurut Puntoadi dalam San-
kist Herdiyani (2022) yaitu sebagai berikut :

1. Media sosial sebagai media komunikasi, media sosial di era saat ini
media sosial menjadi dunia kedua bagi manusia di seluruh dunia
karena media sosial menjadi tempat orang berinteraksi dan berko-
munikasi, dan dengan kebereradaan dari media sosial membangun
komunikasi manusia tanpa batas waktu karena media sosial dapat
diakses kapan pun.




2.

Media sosial menjadi tempat seseorang untuk membangun citra di
mata semua orang. Banyak cara yang dilakukan penggunanya untuk
membangun citra mereka dengan cara mendesain akun media sosial
sehingga dapat diketahui oleh banyak orang.

Menarik untuk dilihat oleh para pengguna yang lainnya, dan ini
menjadikan media sosial menjadi seperti berada di dunia nyata.
Media sosial juga dapat menjadi peluang untuk membuat usaha/
bisnis online. Setelah membangun komunikasi dan citra kepada
publik di media sosial, maka semakin berkembang zaman media so-
sial juga dapat dijadikan sebagai tempat usaha bagi penggunanya
secara online. Karena tanpa adanya batasan waktu, media sosial
membuat para penggunanya dapat me mbangun bisnis melalui dunia
maya. Hal ini dapat membuat produk yang dijual dapat diketahui
oleh banyak orang dibading harus menjual secara offline atau mem-
buka toko secara nyata.

Media sosial juga dapat menjadi media untuk melakukan pemasa
ran/ promosi di media sosial. Karena platform ini menjadi salah satu
media yang hampir selalu diakses oleh manusia saat ini, maka saat
i manjadi peluang bagi para pelaku bisnis untuk memperkenalkan
produknya secara cepat dan berada di manapun tanpa harus bertemu
langsung satu persatu dengan para calon kustomer .
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Menurut Arum Wahyuni Purbohastuti (2017) fungsi dari media so-

sial ada 3 jenis yaitu sebagai beriku:

Media sosial merupakan media dibuat untuk dapat memperluas dan
membangun interasi sosial antara individu dengan individu dengan
memanfaatkan teknologi internet yang sudah tersedia.

Media sosial mengarah komunikasi kearah media siaran dari satu
aplikasi media ke banyak para pendengar dan ke dalam praktik
komunikasi penyampaian pesan kepada semua pendengar.

Media sosial dapat mendukung pengetahuan dan juga sebuah infor-
masi. Dan mengubah cara manusia dan pengguna isi pesan menjadi
seorang pembuat pesan itu sendiri.

2.1.4 Jenis-Jenis Media Sosial

Ada beberapa jenis media sosial yang dapat diakses oleh manusia pada saat

ini yaitu:

1. Media jejaring sosial

Media jejaring sosial merupakan tempat untuk dapat menyambungkan

kita dengan teman yang memiliki ataupun hobi yang sama. Di dalam ini,

dapat mengobrol, mengirimkan foto, audio, vidio, dan juga membangi-

kan informasi yang didapatkan. Media sosial ini merupakan salah satu

jenis media sosial yang paling banyak di akses oleh masyarakat saat ini.
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Disini tempat untuk orang-orang bersosial di dunia maya. Cotoh dari me-
dia sosial ini adalah Facebook, Insigram,Twitter,Tik-Tok, dan lain-la
innya.

. Media sosial sharing network

Media ini adalah salah satu jenis media sosial yang dapat memungkinkan
untuk para penggunanya dapat saling berbagi hal-hal visual baik berupa
foto, vidio, dan jenis lainnya. Contoh dari media sosial ini adalah
Facebook, Instagram, Tik-tok, Youtube, Snapchat, dan lain-lainnya yang
dapat menghasilkan sebuah visual.

. Media sosial forum diskusi

Merupakan media tempat untuk para penggunanya dapat saling ber-
diskusi tentang topik apa saja yang ingin mereka bahas, disitu juga terse-
dia tempat untuk bertanya dan menjawab, dapat juga saling berbagi ide,
dan juga membagikan berita yang telah didapatkan. Contoh dari media
sosial ini adalah Kaskus, Reddit, Quora, Digg.

. Media sosial blogging

Media sosial ini merupakan media yang dapat memberi peluang bagi sia
papun untuk dapat menulis tentang apapun yang mereka inginkan. Bisa
dibuat dalam bentuk buku harian ataupun jurnal, tapi ini dibuat dalam
bentuk digital dapat dapat dibaca secara daring oleh siapupun. Contoh

media sosialnya yaitu : Wordpress dan Tumblr.

. Media sosial audio network

Yaitu jenis media sosial yang dimana interaksi dari penggunanya hanya
dapat melalui audio atau suara. Disini para penggunanya dapat berbica
ra,ataupun mendengarkan orang lain berbicara. Contoh dari media sosial
ini adalah Twitter Spaces, Spotify Greenroom, Facebook Live, Tik-Tok

Live, Instagram Live dan masih ada jenis lainnya lagi.

. Review

Media sosial jenis ini dapat memungkinkan untuk para penggunanya un-
tuk bisa memberikan ulasan tentang suatu produk, jasa, atau lokasi di-

mana mereka pernah kunjungi. Dan review ini dapat mempengaruhi
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keputusan dari para pengguna lainnya. Contoh dari media sosial ini a
dalah Google Review, Amazon Review.
7. Media Sosial Live Streaming

Media sosial ini dapat membuat untuk para penggunanya melakukan live
streaming atau pun dapat menonton secara langsung kegiatan apa yang
dilakukan oleh pengguna laian dari live streaming tersebut. Di dalam live
tersebut tersedia fitur untuk para penontonya untuk memberika reaksi
pada kolom komentar, atau pun mengirimkan stiker emoji. Contoh

Jfacebook.

2.1.5 Karakteristik Media Sosial

Menurut Halim, Sherly, dan Sudirman dalam (Jamaludin et al,. 2020) berikut
karakteristik media sosial :

1. Jaringan antar pengguna
Media sosial terbentuk dari struktur sosial yang terbentuk dalam
jaringan internet.

2. Informasi
Informasi telah menjadi sebuah hal yang penting didalam media so-
sial. Agar dapat melihat karakter dari informasi di sosial media, da
pat dilihat dari dua segi yaitu, pertama media sosial merupakan me-
dium yang bekerjabedasarkan informasi. Yang kedua informasi
menjadi sebuah komoditas yang ada di dalam media sosial.

3. Arsip
Untuk pengguna media sosial, arsip menjadi karakter yang dapat
menjelaskan bahwa informasi telah tersimpan dan dapat diakses ka
pan pun dan dapat diakses melalui perangkat manapun.

4. Interaksi
Media sosial tidak hanya memperluas hubungan pertemanan
ataupun dengan pengikut di media sosial semata, tetapi harus dapat
membangun interaksi antar dengan pengguna tersebut.

5. Simulasi
Interaksi sosial terhadap media sosial menggambarkan dan bahkan
mirip dengan realitas, namun interaksi dengan simulasi terkadang
berbeda sama sekali.

6. Konten oleh pengguna
Media sosial memiliki karakteristik lainnya adalah konten dari
pengguna, ini menunjukan bahwa media sosial konten sepenuhnya
dan berdasarkan kontribusi dari pengguna akun.

7. Penyebaran
Dalam hal ini ciri khas dari media sosial dapat menunjukan bahwa
akun yang aktif dapat menyebarkan konten sekaligus juga mengem-
bangkannya.

2.1.6 Media Sosial Facebook
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Facebook di perkenalkan ke publik pada tanggal 4 februari 2004 oleh
Mark Zuckerberg, yang mendirikan facebook, dia dan bersama teman-te-
mannya yaitu Dustin Moskovitz, Chris Hughes dan Eduardo Saverin. Nama
facebook diambil oleh Mark Zuckerberg, yaitu buku yang berisi dattar nama
anggota komunitas di dalam satu kampus. Yang awalnya facebook hanya ada
anggota teman -teman kuliahnya saja.

Facebook diambil dari dua kata “face” yang artinya wajah/muka dan “book”
yang artinya buku, dan sedangkan facebook memiliki definisi sebuah situs
dari jejaring sosial yang dapat memungkinkan penggunanya untuk saling ber-
interaksi antara pengguna yang satu denggan lainnya di seluruh dunia.

Pada tanggal 28 oktober 2021, Mark Zuckerberg sebagai pendiri facebook
mengubah facebook menjadi “meta” singkatan dari Metaverse, istilah ini
sendiri diperkenlakan oleh seorang Neal Stephenson, penulis scifi, pada tahun
1992 yang dapat mendeskripkan sebuah ruang virtual yaitu 3D. Meskipun
nama perusahaan berubah menjadi meta, namun platforms dari media sosial
masih tetap dengan nama “Facebook”.

Facebook mempunyai beberapa fitur-fitur yang bisa membantu,
memberikan arti atau sebuah informasi disaat penggunanya mengunggah se-
buah foto-foto produk yaitu:

a. Judul Foto
Biasanya posisi dari sebuah judul foto berada pada atas foto yang telah
diunggah dan bersifat memberikan pesan yang akan disampaikan dan juga
untuk mempertegas tujuan mengapa foto tersebut ditampilkan/ diunggah.
b. Lokasi
Dengan adanya fitur ini membantu penggunanya untuk menginformasikan
lokasi dari foto tersebut diunggah di facebook.
c. Suka/ Like
Adalah sebuah fitur yang bertujuan jika pengguna dari akun lain menyukai
foto yang sudah diunggah, maka memberikan informasi melalui notifikasi
facebook dari pemilik akun.

d. Komentar
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Yaitu sebuah ikon dari fitur facebook yang bertujuan ketika dari akun lain
ingin mengirimkan pendapat ataupun pertanyaan dari unggahan foto ter-
sebut dapat mengklik melalui kolom komentar.
Dan juga tersedianya fitur-fitur yang dapat di manfaatkan dalam
melakukan promosi yaitu :

a. Akun pribadi : fitur ini dapat digunakan apabila jangkaun dari audiens
yang tidak terlalu luas atau besar misalnya jangkauan hanya di lokasi
terdekat saja atau jaungkaunya sekitaran ratusan atau ribuan orang saja
atau pun hanya dengan akun yang sudah berteman saja. Promosi melalui
akun personal ini cocok untuk pelaku usahan kecil atau menengah. Kelebi-
han dari melakukan promosi dari akun pribadi hubungan antara penjual
dan pembeli bisa secara langsung dan berinteraksi dengan paran kostumer.

b. Grup : dengan menbentuk grup komunitas dan mengabungkan para kos-
tumer yang ingin digabungkan sehingga interkasi antara penjual dengan
pembeli, pembeli dengan pembeli dan membangun hubungan dengan a
krab dan dekat sehingga penjual dapat melakukan promosi di dalam grup
dan mengumpulkan para target kustomer sasaran, didalam grup anggota
dan admin grup memeliki posisi yang sama atau setara.

c. Halaman : adalah sebuah fitur yang dapat digunakan untuk membentuk
halaman, dengan mengundang banyak orang untuk menyukai halaman ter-
sebut sehingga dapat manargetkan banyak kustomer dalam jumlah yang
besar dan setiap postingan produk yang akan di promosikan dapat diketa
hui orang dari ribuan sampai jutaan tanpa harus berteman dengan pemilik
akun tersebut. Bentuk fitur halaman ini cocok untuk membangun brand
suatu produk baik usaha yang sudah terkenal maupun usaha kecil atau
menengah. Dan fitur-fitur yang tersedia di dalam halaman facebook lebih
lengkap.

d. Marketplace : adalah sebuah fitur yang dapat menghubungkan sebuah toko
dengan pengguna secara langsung, dapat melakukan penjualan tanpa web-
site dari toko online. Pengguna atau kustomer dapat mencari produk yang

mereka inginkan dengan mudah bahkan juga dapat mengetahui jangkauan
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barang yang dapat dikirimkan. Sedangkan penjual dapat menampilkan ba
rang yang dijual dengan mudah karena tersedianya fitur.

e. Etalase : yang dapat menampilkan nama, harga, dan spesifikasi produk.
Bahkan penjual dan pembeli dapat melakukan transaksi di dalam
facebook. Marketplace menjadi sarana promosi produk yang sangat ter-
jangkau karena di dalamnya tersedia banyak fitur yang dapat memudahkan
para penjual dan pembeli, jangkauan target kustomer dapat diatur skala
lokasinya, serta dapat diketahui oleh siapapun ketika melakukan promosi.

Dengan keberadaan dari media sosial facebook para pelaku bisnis
mulai untuk memanfaatkan media sosial facebook sebagai media promosi,
dalam hal agar dapat melakukan kegiatan pemasaran produk atau jasa yang
mereka jual. Media sosial facebook adalah sebuah jejaring sosial yang paling
popular di seluruh dunia saat ini, facebook . “Facebook menjadi salah satu
media sosial yang penggunanya melebihi dari angka 1 miliar di seluruh

dunia” menurut Leon A. Abdillah (2022).

Facebook tidak hanya untuk penggunaan pribadi, media sosial ini

dapat digunakan untuk keperluan organisasi atau usaha. Menurut Faruq A

bdullah Shiddiq et al.,, (2023) “Hampir sebagian masyarakat Indonesia

ataupun di luar negeri tidak memanfaatkan platform facebook sebagai media
untuk bersenang-senang, ataupun mengabadikan momen, akan tetapi

Jfacebook juga dimanfaatkan sebagai media promosi untuk dapat memperke-

nalkan produk akan dijual dengan berbasis online dengan memanfaatkan me-

dia sosial, untuk mendapatkan keuntungan bagi penjual.” Keberadaan dari

Jfacebook sebagai media promosi produk, menjadi peluang bisnis bagi semua

orang karena dapat berkerja dengan efektif dan efesien, sehingga dapat di-

akses kalangan orang dewasa, pemuda, remaja, dan anak-anak

Menurut teori Mudjiarto (2020) “penggunaan media sosial facebook
sebagai alat penyampaian promosi sebuah produk melalui iklan dinilai dapat
meningkatkan omset penjualan produk tersebut secara signifikan.” Penjual
dapat memanfaatkan fitur yang tersedia pada fecebook secara maksimal

dengan menggunakan background untuk foto toko, dan foto produk yang di-

jual pada beranda penjual, ataupun memanfaatkan fitur marketplace. Tidak
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hanya itu, terdapat juga fitur bio yang dapat memberikan informasi kepada
kostomer tentang alamat lokasi, nomor telepon, toko atau pun informasi-in-
formasi lainnya yang dapat mempermudah para kustomer , dan lain-lainnya .
Namun yang perlu seorang penjual harus ketahui sebelum mela
kukan promosi, ada baiknya produk yang akan dipromosikan menjamin kual-
itas dan harga terjangkau sehingga membangun kepercayaan konsumen, dan
juga dapat mempertahankannya minatnya untuk dapat memberi produk yang
telah dipromosikan.
Menurut Jason McDonald (2022), facebook adalah tempat yang bagus

untuk memulai perjalanan promosi di media sosial, berikut ini alasan tersebut:
1) Facebook sejauh in1 merupakan platform di media sosial terbesar,
survei-survel menempatkan facebook merupakan platform media
sosial yang paling banyak digunakan.
2) Setelah memahami dinamika dari facebook profil, halaman,
postingan, suka, komentar, dan berbagi, maka akan lebih mudah un-
tuk memahami media sosial facebook.
3) Alogaritma facebook memberikan penghargaan pada postingan
yang mendorong keterlibatan yaitu suka, berkomentar, dan berbagi.
4) Karena jangkauannya yang luas dan pilihan penargetan yang be-
ragam, facebook merupakan platform periklanan yang luar biasa.
5) Facebook menyenangkan, promosi di facebook tidak boleh diang-
gap sebagai tugas tetapi sebagai cara lebih mendekatkan dengan
pelanggan dan membangun hubungan yang baik.
Ada beberapa manfaat yang didapatkan ketika mengunakan
facebook sebagai media dalam melakukan suatu promosi diantaranya:

a. Facebook merupakan salah satu media sosial yang paling banyak
pengguna aktifnya, sehingga menjadi peluang yang sangat besar untuk
melakukan promosi dengan menjangkau banyak kustomer .

b. Fecebook juga dapat dimanfaatkan sebagai media untuk menyampaikan
informasi-informasi yang akan mempermudah kustomer yang akan bermi-
nat untuk membeli misalnya alamat toko, nomor telepon, jenis produk
yang dijual dan berbagai macam identitas lainnya dari toko, sehingga toko
dapat diingat dan diketahui oleh kustomer.

c. Segmentasi pasar yang mudah, yang dimana tersedianya fitur untuk kolom
pencarian yang dapat difungsikan untuk menyaring target kustomer
dengan sasaran yang tepat berdasarkan dari data informasi di setiap

pengguna akunnya. Dengan mengetik kata kunci yang diinginkan baik dari
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segi lokasi yang ditargetkan, usia, gendre, atau lainnya-lainnya sehingga

promosi yang kita sebarkan dapat margetkan calon kustomer sasaran.

2.1.7 Pemasaran Media Sosial

Pemasaran media sosial adalah salah satu sarana yang dimanfaatkan
bagi para pelaku bisnis untuk memperkenalkan dan memenuhi sesuatu yang
dibutuhkan konsumen yang dibentuk melalui media sosial secara efektif dan
efesien. Menurut Alif Ridha Ramadhani et al., (2023) “Pemasaran media so-
sial merupakan salah satu metode penting dalam suatu bisnis apapun dalam
mencapai peluang agar terjadi peningkatan terhadap penjualan.” Berbagai pe-
rusahaan mulai merencanakan teknik pemasaran produk dengan memanfaat-
kan pemasaran media sosial. Teknik yang dilakukan dalam penjualan dengan
memanfaatkan media sosial karane dinilai dapat membangun sebuah hub-
ungan atau koneksi dengan para calon pelanggan. “Pemasaran media sosial
dilakukan agar dapat menciptakan dan membentuk sebuah komunitas pasar
yang terdiri dari sekolompok pengguna aktif atau masyarakat yang
menggunakan media online dengan melalui kegiatan pemasaran,” menurut
Iman dalam Dennis Adrian dan M. Rachman Mulyandi (2021). Pemasaran
media sosial menurut Gunelius dalam Tri Djoko Sulistiyo et al., (2020) yaitu

sabagai berikut :

1) Membangun komunikasi aktif dengan konsumen, yang didalamnya
meliputi tanggapan, kritikan serta saran akan suatu produk.
Membangun dan meningkatkan merek serta brand awareness pada
konsumen. 3.Sebagai media untuk berbagi informasi dan memodi-
fikasi persepsi negatif konsumen agar menjadi sebuah persepsi yang
positif.
Promosi dalam bentuk diskon eksklusif dengan maksud mem-
berikan apresiasi kepada konsumen dan demi memenuhi tujuan
jangka pendek marketing yaitu untuk meningkatkan angka
penjualan
4) Riset pasar yang akan berguna untuk melihat tanggapan para kon-
sumen terhadap produk yang telah dipasarkan, serta mempelajari
lebih jauh mengenai karakteristik konsumen dari produk yang dipa
sarkan tersebut serta para pesaing yang ada di pasar produk tersebut.
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2.1.8 Strategi Pemasaran Media Sosial




yang digunakan menurut Jamaludin et al., (2020) yaitu sebagai berikut :
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Ada beberapa langkah-langkah strategi pemasaran media sosial,

Melaksanakan riset dan eveluasi media sosial

Suatu bisnis sebelum melakukan kegiatan penjualan dan membuat kon-
ten ada baiknya melakukan riset dan evaluasi media sosial.

Memahami target pasar

Dengan memahami target pasar maka, kita dapat mencocokan produk
yang dijual dengan selera dari target konsumen. Dan juga membuat
konten yang menarik sesuai dengan yang mereka inginkan.

Memilih media sosial apa yang digunakan

Setiap media sosial memilik kelebihan dan kekurangan pada fitur mas-
ing-masing, memilih media sosial yang tepat maka akan mempengaruhi
dengan konten yang akan diposting .

Membuat konten yang manarik

Dengan menampilkan konten yang menarik dapat mempengaruhi, para
target konsumen untuk membeli produk tersebut.

Menjadwalkan waktu untuk menggunggah konten

Dengan memilih waktu yang tepat, maka penonton dari produk tersebut
akan banyak, dan bisa saja salah satu dari target konsumen menonton
konten tersebut.

Menggunakan iklan

Dengan memanfaatkan fitur iklan, maka akan semakin luas konten ter-
but tersebar, dan dapat diketahui orang banyak.

Melakukan pengawasan

Setelah melakukan tahap di atas, maka yang terakhir yang harus dila
kukan yaitu dengan mengevaluasi dari konten-konten yang telah diung-
gah dengan mengumpulkan data-data dengan jenis konten dengan pe-
nonton terbanyak.

2.1.9 Indikator Pemasaran Media Sosial

Ada beberapa indikator pemasaran media sosial menurut As’ad dan
Alhadid dalam Chairman Lawvandy Jaya et al., (2022) yaitu sebagai berikut:

1. Komunitas online, yaitu sebuah perusshaan harus dapat mem-
pergunakan media sosial untuk dapat membuat sebuah grup atau
komunitas orang-orang yang memiliki minat atau yang kemung-
kinan besar akan menjadi pelanggan dari produk yang telah dipa
sarkan.

2. Interaksi, merupakan memiliki pengaruh yang besar dalam
meng gunkan media sosial, karena dengan terjadinya interaksi maka
sebuah Perusahaan dapat mengetahui atau memantau antusias dari
para peminat produk tersebut.

3. Berbagi konten, dengan membagikan konten yang telah dibuat
maka dapat mempermudah para pengguna media sosial dapat
mengetahui gambaran atau pin video produk tersebut.

4. Aksesibilitas, merupakan kemudahan dalam mengakses dan biaya
yang terjangkau bagi para pelanggan.

5. Kredibilitas, membangun kepercayaan kepada pelanggan dengan
melalui komunikasi terhadap mereka, dengan mengirin pesan
yang tepat dan juga sesuai yang diiinginkan oleh target konsumen.
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2.2 Promosi

2.2.1 Pengertian Promosi

Menurut Anisatun Nurul Uluwiyah (2022: 11) “promosi adalah kum-
pulan kegiatan pemasaran yang bertujuan untuk memperkenalkan produk dari
hasil produsen terhadap calon pembeli dengan komunikasi dan tujuan untuk
mempengaruhi dan mengajak calon pembeli untuk membeli produk tersebut.”
Menurut Dr. M. Anang Firmansyah (2020) “Promosi adalah cara memperke-
nalkan produk atau jasa sehingga dapat dikenal dan diterima oleh publik. Pro-
mosi menjadi salah satu yang menjadi kegiatan dalam pemasaran sebagai
ujung tombak untuk membuat produk yang kita jual dapat diketahui oleh mas-
yarakat, jadi dengan promosi yang dilakukan dengan tepat dapat meningkat
volume dalam penjualan.”

Pengertian promosi menurut para ahli dalam Nurul Uluwiyah (2022),

yaitu sebagai berikut :

a. Philip Kothler berpendapat bahwa promosi merupakan bermacam
kegiatan yang dilakukan sebuah perusahaan dalam menyampaikan
manfaat dari produk dan memberikan keyakinan terhadap kon-
sumen yang ditargetkan agar dapat membelinya.

b. Charles W.Lamb definisi dari promosi adalah sebagai jalur komu-
nikasi bagi pemasar untuk menginformasikan dan menambahkan
calon pembeli mengenai sebuah produk untuk mendapatkan suatu
respon.

c¢. Dalam KBBI, defenisi dari promosi adalah suatu kegiatan dalam
berkomunikasi untuk meningaktkan suatu volume penjualan
melalui pameran, iklan, dan usaha lain yang memiliki sifat per-
suasive.

Jadi promosi adalah salah satu upaya yang dilakukan sebuah pe-
rusahaan ataupun usaha kecil untuk menawarkan produk atau jasa agar dapat
menarik minat calon pembeli. Dalam melakukan sebuah kegiatan promosi da
pat dilakukan secara lansung atau offline , dapat juga dilakukaan secara tidak
langsung atau online. Kemajuan teknologi ini memberi pengaruh yang sangat
besar terhadap kegiatan bisnis, salah satunya adalah di bagian promosi
pemasaran, dimana proses penyampain informasi barang yang dipromosikan
dapat dilakukan secara cepat dan mudah, yang dapat dilakukan dimanapun
dan kapanpun. Tjiptono dalam Mudjiarto (2020) menyatakan “promosi

penjualan menjadi salah satu faktor penentu dari keberhasilan suatu program
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pemasaran untuk memberikan informasi mengenai adanya suatu

produk/jasa.”

2.2.2 Tujuan Promosi

Tujuan dari kegiatan promosi menurut Muhammad Yusuf Saleh et

al., (2019) tujuan kegiatan dari promosi sebagai berikut :

1. Mengidentifikasikan agar dapat menarik pembeli baru.

2. Menyampaikan atau menginformasikan produk baru.

3. Menaikkan jumlah pembeli untuk produk yang telah dikenal secara
umum.

4. Menyampaikan kepada konsumen tentang peningkatan kualitas

produk.

Mengajak pembeli untuk datang ke lokasi penjualan.

6. Memberikan motivasi agar membeli salah satu produk.

b

Menurut Satriadi (2021) tujuan dari melakukan suatu promosi a

dalah sebagai berikut :

1. Menyampaikan informasi.

2. Promosi dapat memberikan nilai suatu barang dengan menyam-
paikan informasi kepada konsumen dan juga memberikan informasi
baik dengan produk, harga maupun informasi yang lain, yang dapat
memberikan kegunaan bagi konsumen.

3. Mengajak dan mempengaruhi.

4. Promosi juga mengajak atau membujuk terutama kepada calon
pembeli yang berpotensial, yang mengatangan barang yang ialah
lebih baik dari barang yang lain.

5. Memberikan kesan.

6. Promosi dapat menciptakan sebuah kesan kepada konsumen untuk
sebuah produk yang diiklankan.

7. Sebuah alat untuk mencapai suatu tujuan.

8. Promosi dapat difungsikan untuk mencapai tujuan, yang
menguntungkan melalui komunikasi sehingga keinginan mereka
terpenubhi.

Menurut Arif Fakrudin et al., (2022) tujuan dari diadakannya sebuah kegiatan

promosi ada sebagai berikut:

1. Menginformasikan berupa :
e Memberitahukan mengenai tentang sebuah barang.
e  Menginformasikan tentang perubahan harga yang baru dari
suatu barang.
e Meningkatkan citra sebuah Perusahaan.
2. Membujuk pelanggan sasaran :
o  Mengubah prasangka pelanggan terhadap kemasan barang.
o  Mengajak pembeli untuk dapat membeli saat ini juga.
3. Mengingat berupa :
*  Mengingatkan calon pembeli bahwa barang tersebut dibutuhkan
dengan waktu yang dekat.




e  Mengingatkan pembeli tempat-tempat penjualan barang terse-
but.

2.2.3 Manfaat Promosi
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Dalam melakukan promosi ada beberapa manfaat yang didapatkan

menurut Tri S. Saptadi et al., (2024) adalah sebagai berikut :

Nk W

Menciptakan sumber informasi

Menghasilkan pendapatan yang lebi tinggi
Memberikan peluan komunikasi

Menciptakan target pemasaran atau segmentasi
Menciptakan alasan untuk membeli

Menurut Dedeh Sartika (2023) manfaat dalam melakukan promosi

adalah sebagai berikut :

Dapat menarik perhatian : dengan melakukan kegiatan pro-
mosi,maka dapat menarik perhatian dari para konsumen, dengan
menyampaikan informasi dari produk tersebut.

Mendapatkan nilai tambah : memberikan diskon ataupun promo la
innya dapat memberikan nilai tambah bagi konsumen, agar dapat
membeli produk tersebut.

Dapat meningkatkan kesadaran merek : yang artinya konsumen
mengetahui merek kita secara luas, dan konsumen akan lebih mem-
ilih produk yang sudah di kenal mereknya disbanding dengan merek
yang masih belum dikenali mereknya.

Mengurangi persaingan : dengan melakukan promosi yang menarik,
yang dapat menarik minat beli dari konsumen, dan dapat
menguntungkan bagi usaha tersebut.

2.2.4 Bentuk-Bentuk Promosi

Ada beberapa bentuk-bentuk promosi menurut Muchammad Mak-

kah Arief (2019) yang dapat diterapakan oleh para pelaku bisnis yaitu sebagi

berikut :
1)

&)
—

s
Pl

2

Promosi tradisional yaitu teknik promosi yang dilakukan secara
tradisional, dengan menggunakan media brosur, iklan tv, radio, ma
jalah, koran, ataupun dengan cara menyampaikan informasi dari
mulut ke mulut.

Promosi digital yaitu promosi yang dilakukan dengan memanfaat-
kan media digital seperti aplikasi facebook, youtube, Instagram, tik-
tok atau pun aplikasi e-commerce.

Promosi langsung yaitu promosi yang dilakukan secara langsung
kepada target calon pembeli, dengan menawarkan produk yang di-
jual.

Endorsment yaitu melakukan promosi dengan membayar orang-
orang terkenal seperti artis atau influencer dan mereka ditugaskan
untuk mempromosikan produk tersebut.




5)

Ao

-1
—

9

—

Personal selling adalah promosi yang dilakukan secara pribadi ke-
pada calon pembeli dengan menawarkan produk yang dijual, dan
juga membangun hubungan baik dengan mereka.

Publicity yaitu promosi yang dilakukan agar dapat menjangkau tar-
get calon pembeli dengan secara luas, misalnya dengan cara men-
ayangkan iklan- iklan bisnis.

Promosi internet yaitu promsi yang dilakukan dengan memanfaat-
kan teknologi dari internet untuk dapat mempromosikan produk,
bisa dilakukan dengan cara iklan pesan-pesan otomatis.

Sales promotion yaitu promosi dengan tujuan agar dapat mening-
katkan penjualan, dengan cara memberikan diskon, kupon,
cashback, door prize.

Promosi konten yaitu dengan membuat berbagai konten yang
menarik, yang dapat menarik minat dari konsumen.

10) Sponsorship Mendukung atau bermitra dengan acara atau organi-

sasi tertentu untuk meningkatkan visibilitas merek.

2.2.5 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Promosi
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Menurut Didin Burhanuddin Rabbani etal., (2022) faktor yang dapat

mempengaruhi promosi sebagai berikut :

Modal yang besar.

Usaha dapat terbentuk dimulai dari modal, karena dengan modal
yang besar maka, penjualan produk atau jasa dapat berkembang
lebih besar. Maka jika modal yang dimiliki terbatas maka akan sedi-
kit memperlabar proses promosi produk tersebut karena me minima-
lisirkan biaya.

Pasar dan juga calon yang akan membeli.

Keadan pasar dan juga keinginan atau kebutuhan dari calon pembeli
dapat mempengaruhi keberhasilan promosi, karena sebelum mela
kukan promosi ada baiknya kita harus jauh lebih mengetahui kea
daan pasar dan juga keinginan dan kebutuhan dari calon pembeli,
agar promosi dapat berhasil.

Bentuk barang.

Bentuk barang juga dapat mempengaruhi promosi, apabila barang
tersebut memiliki kualitas yang baik, maka para target calon pem-
beli akan mudah tertarik pada produk tersebut.

Perputaran kehidupan barang.

Penjualan barang merupakan kunci akhir dari penjualan, apabila ba
rang tersebut laris, maka perputaran barang juga akan cepat, dan
proses promosi dapat berjalan lancar.

2.2.6 Strategi Promosi

Menurut Didin Burhanuddin Rabbani et al., (2022) ada beberapa hal

strategi dalam melakukan promosi sebagai berikut :

Publikasi

Memberitahukan nama sebuah perusahaan sebagai pencitraan
usaha.

Pengenalan suatu perusahaan.

Mengenalkan kepada publik tentang Perusahaan tersebut.
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3. Pemberitaan
Salah satu usaha dari perusahaan agar kegiatan dari perusahaan
menjadi berita di media sosial.

4. Kepedulian terhadap masyarakat
Salah satu cara untuk mempekenalkan kepada masyarakat.

5. Menggunakan media untuk identitas
Gunakan logo dan juga nama dari perusahaan untuk mengenalkan
terhadap masyarakat.

6. Mempengaruhi

Merupakan salah satu metode untuk mendekatkan secara tidak lang-
sung  bertujuan untuk  mengingatkan, mendorong, dan
mempengaruhi konsumen yang sulit untuk dipengaruhi secara
biasa.

7. Berinteraksi sosial
Melakukan interaksi sosial terhadap masyarakat.

Menurut Heliany dalam (Damarwati 2022) strategi promosi pada era

digital marketing saat ini yang sudah serba internet adalah:

1. Website atau web adalah sebuah halaman informasi yang sudah
disediakan dengan melalui internet yang menjadikan bisa diakses di
penjuru dunia selama itu masih terkoneksi pada internet.

2. Media sosial, yaitu media online yang para penggunanya dapat ber-
bagi, tertarik untuk menciptakan konten dengan isi text, gambar,
video ataupun buat streaming online.

3. Periklanan online merupakan iklan yang dibuat melalui secara
online atau website agar dapat menarik minat dari pelanggan.

4. Forum diskusi merupakan kumpulan forum yang dilakukan secara
online yang menampilkan data, gambar, animasi, suara, video
ataupun gabungan dari semuanya yang tersambung dalam sebuah
jaringan.

5. Aplikasi mobile, yang didesain dengan khusus untuk gadget
ataupun tablet. Dengan melalui system yang ter- update dengan te-
pat waktu baik itu melalui konten, gambar, animasi, video ataupun
suara yang dapat mempermudah dalam mempromosikan produk
dengan cara digital.

2.2.7 Indikator Promosi

Indikator dari sebuah promosi menurut Kotler dan Keller dalam
(Rafi Dimas Azhari dan Mohammad Frisky Fachry 2020) adalah sabagai beri-
kut:

1. Pesandari promosi merupakan tolak ukur dari seberapa bagus pesan
promosi yang sudah dilakukan dan disampaikan kepasa pasar
ataupun terhadap para konsumen.

2. Media promosi merupakan salah satu media yang digunakan oleh
sebuah perusahaan dalam hal melaksanakan promosi.

3. Waktu promosi adalah berapa lamanya promosi sudah dilakukan
oleh sebuah perusahaan.

4. Frekuensi promosi Adalah jumlah promosi penjualan yang dila
kukan dalam suatu waktu melalui media promosi penjualan.
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2.3 Volume Penjualan

2.3.1 Pengertian Volume Penjualan

Volume penjualan adalah hasil pencapaian akhir dari mencapai se-
buah perusahaan dari hasil penjualan produk yang dihasilkan oleh perusahaan
Ada tiga teori pengertian volume penjualan dalam Budieli Hulu etal., (2021)
yaitu sebagai berikut :

1) Menurut Stapelton, volume penjualan merupakan suatu pencapaian
dari penjualan yang dinyatakan dalam bentuk kuantitatif baik dari
segi fisik atau volume.

2) Menurut Menueur Mulyadi, volume penjualan adalah salah satu
ukuram yang dapat menunjukan banyaknya jumlah barang yang ter-
jual.

3) Menurut kamelia volume penjualan merupakan jumlah dari produk
suatu Perusahaan yng sudah terjual dalam satu periode.

Berapa teori dari volume penjualan dalam Agung Anggoro Seto et

al., (2023). adalah sebagai berikut :

1) Menurut Irwan dan Basu Swasta, mendefenisikan bahwa volume
penjualan adalah penjualan berisi dari laporan laba rugi perusahaan.
Dan penjualan bersih ini diporelah perusahaan dari hasil penjualan
yang telah dicapai, yang dapat terdiri dari dari kelompok pembeli
dengan jangka waktu tertentu.

2) Menurut Philip Kotler volume penjualan merupakan barang yang
sudah terjual dalam bentuk vang dengan jangka waktu tertentu yang
dalamnya memiliki strategi pelayanan yang baik.

Dari pengertian di atas maka dapat dikatakan volume penjualan
merupakan hasil pencapaian dari penjualan yang ditunjukan dari banyaknya

barang yang terjual dalam satu periode.

Q.Z Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Volume Penjualan
Menurut Kothler dalam Esty Puspita Sari (2021) faktor-faktor yang

mempengaruhi volume penjualan adalah sebagi berikut :

1. Harga jual

Harga jual merupakan hal yang sangat penting yang dapat
mempengaruhi penjualan, karena dapat menentukan apakah harga
tersebut dapat dijangkau oleh target pelanggan.

2. Produk
Produk juga menjadi faktor yang dapat mmepengaruhi volume
penjualan karena dengan keberdaan tersebut dapat menetukan Ting-
kat kebutuhan dari konsumen.

3. Biaya promosi
Biaya promosi merupakan biaya yang harus dikeluarkan oleh para
perusahaan dengan melakukan promosi maka produk tersebut dapat
diketahui oleh calon pelanggan.




Saluran distribusi

Saluran distribusi merupakan kegiatan yang dilakukan sebuah pe-
rusahan dalam menyalurkan produknya hingga sampai ditangan
pembeli.

Kualitas

Kualitas barang dapat menetukan karena produk dengan kualitas
yang baik akan menetukan apakah pembeli dapat loyal untuk mem-
beli produk tersebut.

2.3.3 Indikator Volume Penjualan
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Indikator-indikator dari volume penjualan menurut Philip Kotler oleh
(Suria Alamsyah Putra 2019) yaitu sebagai berikut:

Mencapai volume penjualan tertentu.

Setiap perusahaan memiliki target volume penjualan, dimana se-
buah perusahaan melakukan segala cara agar penjualan produk ter-
sebut mencapai target yang diharapkan.

Mendapatkan laba tertentu.

Setelah melakukan penjualan, maka yang diharapkan dari hasil vol-
ume penjualan tersebut yaitu laba atau keuntungan agar produk ter-
sebut bisa dapat kembali dijual.

Menunjang pertumbuhan perusahaan

Jika target volume penjualan tercapai dan menghasilkan laba yang
sebesarnya-besamya, maka dapat menunjang pertumbuhan sebuah
perusahaan dan dapat bertahan.

2.4 Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu adalah sebuah penelitian yang sudah diteliti

sebelumnya dan dengan topik yang sama atau relevan dengan apa yang diteliti

oleh penulis di saat ini. Penelitian terdahulu dapat memungkinkan untuk

penulis membandingkan apa yang akan diteliti.

Berikut ini adalah penelitian terdahulu yang berkaitan dengan masal-
ah yang sedang di teliti :

Tabel 2.1: Penelitian Terdahulu

No

Nama dan

Tahun

Judul Hasil Penelitian
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Pengaruh Promosi

Hasil dari penelitian ini adalah:
Andanya pengaruh dari pro-
mosi dari media sosial
Jfacebook terhadap keputusan

pembelian dari produk yang di

Hayatun Berbasis Media So- | promosikan HNI HPAI di dis-
Nafisah dan sial Facebook tributor Center Halalmart jang-
Kiswanul | Terhadap Keputusan | kung Kecamatan Tanjung.
Arifin Pembelian Produk | Dan besarnya pengaruh dari
(2020) Health Food Dan | promosi media sosial facebook
Beverages Hni Hpai | ada  keputusan  pembelian
produk health
Jfood dan beverages HNI HPAI
sebesar 0,297 atau 20,7% dan
sisnya 70,30%.
Berdasarkan Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa media sosial
facebook berpengaruh secara posi-
tif dan signifikan terhadap omser
Pengaruh Media So- | Penjualan  Pedagang  kuliner
sial Facebook Terha | UMKM di Kecamatan Ujungbatu
dap Penigkatan Om- | kabupaten rokan hulu. Hal ini ter-
Ayu Okta
Putri set Penjualan Umkm | lihat dari nilai sig media sosial
(2022) (Studi Kasus facebook. Besamya pengaruh ter-

Pedagang Kuliner
Umkm Dikecamatan

Ujungbatu)

lihat dengan besamya nilai
koefisiendeterminasi (R square)
yang mengandung bahwa media
sosial facebook berpengaruh terha
dap peningkatan omset penjualan
pedagang kuliner UMKM secara
online dikecamatan Ujungbatu ka
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bupaten rokan hulu. Sisanya di-
pengaruhi oleh faktor lain yang tid-
ak menjadi variabel dalam
penelitian ini. Dengan demikian
hipotesis dalam penelitian ini diter-

ma

Pengaruh Media So-

Berdasarkan hasil penelitian
yang telah dilakukan, variabel
media sosial marketing ber-
pengaruh terhadap minat beli,
oleh karenanya hipotesis 1 da

pat diterima. Melihat dari nilai

Novanda sial Marketing Dan
koefisiennya, maka pengaruh
Crysma Citra Merek Terha ] .
media sosial marketing terha
Terrasista | dap Minat Beli Kon-
dap minat beli bernilai positif.
(2021) sumen Proyek
Oleh karenanya, semakin baik
Bisnis Kaku
dan bagus media sosial market-
ing yang dimiliki oleh proyek
bisnis KAKU maka akan
meningkatkan minat beli kon-
sumen proyek bisnis KAKU.
Studi ini  mengungkapkan
Pengaruh fnvolve- | anteseden Customer Engagement
ment, Customer dan menekankan pentingnya kon-
Participation, Com- | sep ini dalam menumbuhkan
Tiara mitment Terhadap | Loyalyy Tujuan utama dari
Paramita | Loyalty Yang Dime- | penelitan ini adalah untuk
(2023) diasi Oleh Customer | mengeksplorasi anteseden dan

Engagement Pada
Media Sosial

"Facebook"

konsekuensi
keterlibatan

utama dari
pelanggan  dalam
pemasaran media sosial, sambil
mempertimbangkan ~ Customer
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Engagement. Dengan senmua
hipotesis model yang diterima dan
dikonfimmasi, temuan ini menya
jlkan wawasan yang berharga.
Studi mi mengungkapkan bahwa
keterlibatan pelanggan, sebagai
konstruk tingkat tinggi, didorong
oleh partisipasi, keterlibatan, dan
komitmen pelanggan, dan, lebih
dani itn, Cusiomer Engagement
merupakan prediktor penting dari
loyalitas pelanggan.

Deisy Ch.
Andih
(2022)

Pengaruh Media So-
sial Facebook Terha
dap Minat Kunjun-
gan Wisatawan Pada
Objek Wisata Tuur

Maasering Tomohon

Media Sosial facebook Variable
media sosial facebook memberi
pengaruh sebesar 59.1% dalam
menarik  minat  kunjungan
wisatawan ke objek wisata
Tuur Maasering. Media sosial
Jfacebook berkontribusi positf
bagi minat kunjungan
wisatawan di Tuur Masering.
Dengan media social facebook
makin banyak orang yang
melihat konten yang menyang-
kut objek wisata Tuur Maser-
ing. Dengan semakin terkenal
dan diminati wisatawan objek
wisata Tuur Maasering sema
kin banyak dikunjungi untuk
itu pihak pengelolah hen-
daknya menambah gazebo se-

hingga wisatawan yang datang
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tidak antri untuk mendapatkan
tempat untuk berteduh

Simpulan pada penelitian ini a
dalah, a) penggunaan sosial
media /nstagram secara parsial
berpengaruh signifikan terha
dap promosi pemasaran di JNE

Lubuklinggau; b) penggunaan

Muhamad Media Sosial (/n- | sosial media facebook secara
6 Effendi et stagram Dan parsial berpengaruh signifikan
al., Facebook) Terhadap | terhadap promosi pemasaran di
(2023) Promosi Pemasaran | JNE Lubuklinggau; c)
penggunaan sosial media In-
stagram dan penggunaan sosial
media Facebook secara simul-
tan berpengaruh signifikan ter-
hadap Promosi Pemasaran di

JNE Lubuklinggau.

Kerangka Berpikir

Kerangka berpikir adalah dasar pemikiran dari penelitian yang disin-

tesiskan dari fakta-fakta, observasi dan kajian kepustakaan. Oleh karena itu,

kerangka berpikir memuat teori, dalil atau konsep-konsep yang akan dijadi-

kan dasar dalam penelitian. Di dalam kerangka pemikiran variabel-variabel

penelitian dijelaskan secara mendalam dan relevan dengan permasalahan

yang diteliti, sehingga dapat dijadikan dasar untuk menjawab permasalahan

penelitian.

Kerangka Berpikir

Media Sosial (Face- X
book)
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Volume Penjualan

(Y)

Media Promosi
Xz

Kerangka berpikir di atas, dapat dijelaskan yang dimana media sosial
Jacebook sebagai X1 dan media promosi sebagai X2 mempengaruhi volume penjualan
sebagai Y.

2.6  Hipotesis
Hipotesis adalah dugaan atau jawaban sementara dalam sebuah
penelitian yang digunkanan untuk menyelesaikan suatu permasalahan, yang
harus dibuktikan kebenarannya dengan di uji secara empiris.
Ha ada pengaruh media sosial facebook sebagai media promosi terhadap
peningkatan volume penjualan pada Surya Foto Studio di kota
Gunungsitoli.
Ho-tidak ada pengaruh media sosial facebook sebagai media promosi ter-
hadap peningkatan volume penjualan pada Surya Foto Studio di kota

Gunungsitoli.

Ha :Ada terjadinya pengaruh media promosi terhadap peningkatan vol-
ume penjualan pada Surya Foto Studio di kota Gunungsitoli.

Ho . Tidak ada terjadinya pengaruh media promosi terhadap peningkatan
volume penjualan pada Surya Foto Studio di kota Gunungsitoli.

Ha: Ada kendala dalam pemanfaatan facebook sebagai media promosi
terhadap peningkatan volume penjualan pada Surya Foto Studio di
kota Gunungsitoli.

Ho : Tidak ada kendala dalam pemanfaatan facebook sebagai media pro-
mosi terhadap peningkatan volume penjualan pada Surya Foto Stu-

dio di kota Gunungsitoli.
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BAB II1
METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penelitian
Jenis penelitian merupakan metode yang digunakan dalam

nyelidiki suatu rumusan masalah yang diangkat.

Berikut ini ada 3 pengertian jenis penelitian yaitu sebagai berikut :

1) Menurut Sugiyono dalam (Karimuddin Abdullah 2021)

Penelitian kuantitaf adalah metode penelitian yang diladasi dari fil-
safat positivis, yang digunakan untuk meneliti sebuah sampel/ pop-
ulasi tertentu, dalam teknik pengambilan sampelnya secara umum
dilakukan dengan acak, pengumpulan data menggunakan intrumen
penelitian, analisis data yang bersifat kuantitatif dengan bertujuan
untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan.

2) Menurut Creswell dalam (Sobry Sutikno 2020)

Penelitian kualitatif adalah salah satu jenis penelitian yang dimana

pada penelitian ini bergantung pada pandangan partisipan atau in-

formasi, disini penelitian bertanya panjang lebar, mengajukan per-

tanyaan-pertanyaan umum, pengumpulan data sebagian besar terdiri

dari kata-kata, yang mengambarkan dan menganalisis teks tersebut

menjadi tema-tema, dan melakukan permintaan secara subyektif.
3) Menurut Aramo-Immonen dalam (Ismail Pane 2021)

Metode peneliian campuran merupakan suatu pendekatan yang
meng gabungkan atau mengasosiasikan bentuk kuantitatif dan kual-
itatif dalam satu rangkaian penelitian, yang mana metode ini mem-
berikan para peneliti pada seluruh disiplin penelitian keluasan da
lam mendalami masalah penelitian.
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me-

Berdasarkan dari pengertian penelitian di atas, maka penulis memilih jenis

penelitian kuantitatif.

3.2 Variable Penelitian
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Variable penelitian adalah suatu atribut atau sifat atau nilai dari

orang, objek atau kegiatan yang mempunyai variasi tertentu yang telah dite-

tapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan ditarik kesimpulannya,

Berdasarkan dari penelitian di atas, maka yang menjadi variable

penelitian ini adalah 3 variabel, dengan mengunakan defenisi operasional

variable agar dapat menjadi petunjuk dalam penelitian, sebagai berikut :

Tabel 3. 1: Defenisi Operasional

Variable

Penelitian

Defenisi Operasional

Indikator

Media So-
sial
(Facebook)
(X1

Media sosial menurut Raden
Willa Permatasari et al,
(2023) “media sosial adalah
salah satu dari banyak jenis
bentuk platform online yang
dapat memungkinkan antar
pengguna untuk dapat saling
berinteraksi, di berbagai kon-
ten dengan berbagai jenis
bentuk teks, suara, visual
maupun gabungan dari se-
luruhnya”.

indikator pemasaran media so-
sial menurut As’ad dan Alhadid
dalam Chairman Lawvandy Ja
ya et al., (2022) yaitu sebagai
berikut:

o Komunitas online
o Interaksi

e Berbagi konten

o Aksesibilitas

¢ Kredibilitas

Promosi

(X2

Promosi menurut Anisatun
Nurul Uluwiyah = (2022)
“Promosi adalah salah satu
upaya yang dilakukan se-
buah perusahaan ataupun
usaha kecil untuk men-
awarkan produk atau jasa
agar dapat menarik minat
calon pembeli”.

Indikator dari sebuah promosi
menurut Kotler dan Keller dalam
(Rafi Dimas Azhari dan Moha-
mmad Frisky Fachry 2020) a
dalah sabagai berikut :

* Pesan dari promosi

e Media promosi

*  Waktu promosi

e Frekuensi promosi
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Volume Volume penjualan menurut | Indikator-indikator dari volume
Penjualan Stapelton dalam Budieli Hulu | penjualan menurut Philip Kotler
et al, (2021), “volume |oleh (Suria Alamsyah Pufra
(Y1) penjualan  merupakan suatu | 2019) yaitu sebagai berikut:
pencapaian dari penjualan | e  Mencapai volume
yang dinyatakan dalam ben- penjualan tertentu
tuk kuantitatif’ baik dani segi | e Mendapatkan laba
fisik atau volume”. tertentu.
e Menunjang per-
tumbuhan Pe-
rusahaan

3.3 Populasi dan Sampel
3.3.1 Populasi
Menurut Sugiyono dikutip Dameria Sinaga, (2023), Populasi a
dalah wilayah generalisasi yang terdiri objek atau subjek yang menjadi
kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk di pela
jari dan kemudian ditarik kesimpulannya”. Jadi populasi adalah suatu kese-
luruhan dari objek penelitian yang terdiri dari makhluk hidup, benda, nilai tes,
atau pun peristiwa sebagai sumber data yang mewakili dari karakteristik ter-
tentu dalam suatu penelitian.
Berdasarkan dari pengertian di atas, maka populasi yang diteliti dari penu-
lisan ini adalah para pengguna media sosial (facebook) dan telah berteman di
akun (facebook), dan juga sebagian dari konsumen yang datang di toko Surya

Foto Studio dengan mengambil jumlah populasi 150 orang.

3.3.2 Sampel
“Sampel adalah sebagian untuk diambil dari keseluruhan objek yang diteliti
dan dianggap mewakili seluruh populasi” menurut Sockidjo dalam kutipan
Geofakta Razali (2023).
Menurut Arikunto dalam Arfiani Diah Kusumawati (2024) “jika

jumlah populasinya kurang dari 100 orang, maka sebaiknya sampel diambil
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secara keseluruhan (gunakan populasi), tetapi jika populasinya lebih besar
dari 100 orang, maka bisa diambil sampel 10- 15% atau 20-25% dari jumlah
populasinya.” Maka dari itu jumlah sampel yang diambil dalam penelitian ini

adalah 25% dari jumlah populasi, 150 x 25% = 38 orang.

Instrumen Peneletian

Instrumen penelitian adalah suatu alat yang digunakan dalam hal un-
tuk mengumpulkan data dalam suatu penelitian, dan instrumen penelitian ju-
ga menjadi sarana yang digunakan untuk menampung dan mengelolah berba
gai yang telah dikumpulkan untuk penelitian. Instrumen penelitian adalah alat
bantu yang dipilih dan digunakan oleh peneliti dalam melakukan kegiatannya
untuk mengumpulkan data agar kegiatan tersebut menjadi sistematis dan di-
permudah olehnya.

Fungsi dari instrumen penelitian yaitu sebagai alat dalam pengum-
pulkan data, maka dengan adanya instrumen penelitian, peneliti dapat menge-
tahui sumber data yang akan diteliti dan jenis datanya.

Instrumen penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah :

1. Lembaran angket : penggunaan alat ini yaitu, dengan mengisi beberapa
pertanyaan yang dipergunakan untuk mendapatkan informasi dari re-
sponden.

2. Alat tulis : alat tulis digunakan dalam penelitian sebagai alat dalam men-
catat hal-hal penting dalam hal untuk mengumpulkan informasi, contoh
alatnya yaitu buku, pena, dan lain-lainya yang dapat dimanfaatkan sebagai
alat dalam melakukan penelitian.

3. Alat rekam : alat ini digunakan untuk dapat merekam kegiatan-kegiatan
yang dilakukan dalam penelitian .

4. Dokumen : dokumen digunakan karena ini adalah sumber data yang dida

patkan berupa dokumen yang berkaitan dengan penelitian.

3.5 Teknik Pengumpulan Data




3.6

36

Teknik pengumpulan data adalah salah satu cara yang digunakan oleh peneliti
dalam hal untuk mengumpulkan data yang diperlukan sehingga dapat me-
mecahkan masalah penelitian.

Ada beberapa tekni pengumpulan data yang digunakan dalam

Penelitian ini adalah

1. Kuesioner : Kuesioner dapat digunakan sebagai alat dalam mengumpulkan
data yang diambil atau dikumpulkan dari responden yang telah
mengunakan media sosial facebook ataupun yang sudah terpengaruh
dengan promosi dari media sosial facebook. Dengan merancang beberapa
pertanyaan dalam bentuk kuesioner agar dapat menilai bagaimana pen-
dapat para konsumen terhadap promosi di facebook.

2. Dokumentasi : Cara yang digunakan untuk dapat memperoleh data dan in-
formasi yang berkaitan dengan penelitian, yang mendukung penelitian ter-
sebut.

3. Studi kasus : Untuk mendapatkan studi kasus yaitu dengan memilih salah
usaha yang sudah memanfaatkan penggunaan media sosial sebagai media
promosi pada usaha mereka, dan melakukan analisis dampaknya terhadap

peningkatan volume penjualan .

Teknik Analisis Data
Menurut Rizka Zulfikar et al., (2024) dalam penelitian kuantitatif,

“Analisis data merupakan proses menganalisis data setelah melakukan

pengumpulan data yang diperlukan untuk memecahkan suatu masalah

penelitian.”. Teknik dalam analisis data dalam penelitian kuantitatif terbagi
atas 2 yaitu :

1. Analisis deskriptif merupakan statistik yang dimanfaatkan untuk dapat
menganalisis data yang telah didapatkan sebagaimana adanya tanpa ber-
tujuan membuat sebuah kesimpulan yang berlaku untuk umum atau pun
generalisasi.”

2. Analisis inferesial adalah teknik statitik yang dimanfaatkan untuk dapat

menganalisis data sampel dan hasilnya diberlakukan untuk populasi.
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Pada penelitian ini pendekatan kuantitatif yang digunakan akan dio-
lah secara statistik dan di tampilkan dalam bentuk angka. Maka dari itu, dalam
penelitian ini teknik analisi data yang digunakan :

1. Uji Validitas
Uji validitas adalah salah satu uji yang digunakan dalam hal untuk menge-
tahui dan mengukur apakah data yang telah dikumpulkan tersebut
merupakan data yang valid atau tidak, validitas menjadi alat suatu ukuran
yang dapat mengukur kisi-kisi dari instrumen dalam suatu penelitian yang
dapat menunjukan tingkat ke valit instrumen tersebut”. Tingkat signif-
ikansi yang digunakan yaitu 0,05.

o Kriteria pengujiannya yaitu:

Ho diterima apabila rhitung > r tabel , (alat ukur yang digunakan valid
atau sahih)

Ho ditolak apabila r statistik <r tabel. (alat ukur yang digunakan tidak
valid atau sahih)

e (Cara menentukan besar nilai R tabel R tabel = df (N-2), tingkat sig-
nifikansi uji dua arah. Misalnya R tabel = df (13-2,0,05). Untuk men-
dapatkan nilai R tabel kita harus melihat ditebal R.

2. Uji Reliabilitas Data

Menurut Notoatmodjo dalam Nilda Miftahul Janna (2021) “reliabilitas
merupakan indeks yang dapat menunjukan sejauh mana alat pengukur
yang digunakan tersebut dapat dipercaya”. Sehingga dapat digunakan
dan mengetahui konsistensi alat ukur tersebut, Alat ukur tersebut dapat
dikatakan reliabel jika hasilnya sama meskipun dilakukan pengukuran
berkali-kali.

Menurut Sugiyono dalam Arika Winda Cahya Suritno (2022) Adapun

ketentuan yang harus diketahui yaitu :

1. Apabila hasil a< 0.6 ( nilai dari alpha lebih kecil dari 0,6), maka
hasil perhitungannya tidak konsisten dan reliabel.

2. Apabila hasil a= 0,6 (nilai alpha lebih besar dari 0,6), maka hasil
perhitungan konsisten reliabel.

3. Uji Asumsi Klasik
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Uji asumsi klasik adalah persyaratan statistik yang harus dilakukan sebe-
lum melakukan analisis lebih lanjut dengan data yang telah dikumpul-
kan. Uji asumsi klasik ini wajib dilakukan untuk dapat memperoleh
model regresi yang dengan estimasi yang tidak bias dan pengujian yang
dapat dipercaya. Analisis dilakukan agar dapat menilai apakah dalam
sebuah bentuk regresi linear Ordinary Least Square (OLS) terdapat
masalah-masalah asumsi klasik, jika tidak memenuhi dari asumsi maka
menghasilkan hasil yang tidak akurat.

Pengujian yang dilakukan terhadap penyimpangan dari asumsi klasik
terdiri dari uji normalitas, uji Heterokesdastistas, dan uji autokorelasi,
sebagai berikut:

1. Uji Normalitas

Uji normalitas merupakan uji yang dilakukan untuk dapat menilai
sebaran data penelitian yang di dapatkan berdistribusi normal atau
tidak, karena model regresi yang baik apabila memiliki model
dengan terdistribusi dengan normal. Jika nilai tes statistik lebih besar
dari taraf yang signifikansi a 0,05, maka regresi bisa dikatakan ber-
distribusi secara normal, namun sebaliknya apabila nilai tes dari
statistik kecil dari taraf signifikan a 0,05, maka dapat dikatakan re-
gresi berdistribusi tidak normal.
2. Uji Heterokesdastistas

Uji Heterokesdastistas dilakukan untuk dapat menguji dalam model
regresi ada ketidaksamaan varian dari residual satu pengamatan ke
pengamatan yang lain. Jika hasil dari prediksi dengan residual mem-
bentuk sebuah pola maka model dari regresi yang dibuat memiliki
indikasi heterokesdastistas, namun begitu sebaliknya apabila titik
tersebar secara keseluruhan didalam area pada gambar maka dapat
dikatakan bahwa data tersebut tidak mengalami heterokesdastistas

3. Uji Autokorelasi

Uji autokorelasi dilakukan agar dapat melihat apakah tejadi korelasi
dari satu periode dengan periode-periode sebelumnya. Menurut

Ghozali ( 2021) “uji ini memiliki tujuan untuk dapat mengetau ada
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atau tidak suatu kesalahan penggangu pada periode t korelasi yang

telah didapat, dengan korelasi kesalahan pengganggu periode t-1

(sebelumnya).”

4. Regresi Linier Sederhana

Menurut Husdi (2023) “Regresi linear sederhana merupakan metode

peramalan statistika yang digunakan untuk membentuk suatu model

hubungan antara (dependen; respon; Y) dan variabel terikat lainnya

(independen, prediktor, X).” Ada dua jenis analisis regresi linier

yaitu analisis regresi sederhana dan analisi regresi linier berganda,

namun analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis
regresi sederhana digunakan untuk dapat mengukur ada atau tid-
aknya korealasi dari dua variable, dan juga untuk dapat mengetahui
nilai dari variable terikat dan variabel bebas terjadinya kenaikan atau
penurunan.
5. Uji Hipotesis

Uji hipotesis adalah salah satu prosedur yang akan
menghasilkan keputusan, apakah Keputusan tersebut menerima atau
menolak hipotesis tersebut. Uji hipotesis didasari dari analisi data
yang dikumpulkan, baik dari percobaan ataupun terkontrol. Secara
statistis, melakukan uji hipotesis artinya meyakinkan apakah sampel
yang telah dikumpulkan yang diambil dari populasi yang
parameternya di hipotesiskan. Diuji secara statitis sama artinya men-
jelaskan apakah perbedaan dari statistik sampel dengan parameter
yang dihipotesiskan semata-mata karena adanya sampling error atau
sampel berasal dari populasi yang berbeda dengan yang
dihipoteskan. Jika memang berbeda, perbedaan tersebut dapat

dikatakan secara statitis signifikan pada o = misalnya 0,05.

Ada beberapa jenis uji hipotesis, akan tetapi berdasarkan dari
penelitian ini adanya 3 variabel, jadi peneliti hanya menggunkan Uji t, untuk
dapat mengamati adanya perbedaan secara signifikan antara dua kelompok.
Dan juga bertujuan untuk mengetahu apakah ada atau tidaknya pengaruh dari

variable X1 ( media sosial facebook), X2 (media promosi) sebagai variable
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independen terhadap variable Y (volume penjualan) sebagai variable depend-
ent. Ada dua jenis kriteria dalam melakukan uji statistik t yaitu menurut
Ghozali (2022) ;

1. Jika nilai signifikansi uji > 0,05 maka H, diterima dan H, ditolak,
yang artinya tidak ada pengaruh dari antara varibel independent ter-
hadap variable dependen.

2. Jika nilai signifikasi uji < 0.05 maka H, ditolah dan H. di terima,
yang artinya adanya pengaruh antara variable independent terhadap
variable dependen.

Agar dapat mencari nilai dari perhitungan kriteria di atas, maka data
yang telah dikumpulkan dan di pindahkan ke Microsoft Exel, dan selanjutnya
data yang telah di kumpulkan di pindahkan kedalam aplikasi IBM SPSS versi
29.

3.7 Skala Likert
Skala Likert menurut Djaali dalam Sumartini (2020) adalah “skala
yang dapat digunakan untuk mengukur sikap, pendapat dan persepsi
seseorang atau sekelompok orang tentang suatu gejala atau fenomena”. Skala
Likert adalah suatu skala yang umum digunakan dalam kuesioner, dan
merupakan skala yang paling banyak digunakan dalam riset berupa survei dan

penelitian karena merupakan skala yang paling mudah digunakan.
Tabel 3. 2: Skala Likert

Alternatif Jawaban Skor
Sangat Setuju (SS) 5
Setuju (S) 4
Netral (N) 3
Tidak Setuju (TS) 2
Sangat Tidak Setuju (STS) 1

3.8 Lokasi Dan Jadwal Penelitian
3.8.1 Lokasi Penelitian
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Lokasi penelitian merupakan tempat/objek dari penelitian tersebut
dilakukan untuk dapat memperoleh informasi dan data-data yang diperlukan
dalam melaksanakan penelitian. Maka dari itu lokasi penelitian ini di lakukan
pada usaha Surya Foto Studio yang beralamat pada J1. Diponegoro No. 178b,

Kota Gunungsitoli.

3.8.2 Jadwal Penelitian
Tabel 3. 3: Jadwal Penelitian

Kegiatan Jan Feb Mar Apr Mei Jun Jul
2024 | 2024 | 2024 | 2024 | 2024 | 2024 | 2024

Aug
2024

Kegiatan pro-
posal skripsi

Bimbingan pro-
posal kepada

dosen pembimb-

ing

Pendaftaran sem-

inar proposal

Seminar proposal

Penelitian

Bimbingan hasil

penelitian

Ujian meja hijau
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BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

Gambaran Umum Tempat Penelitian

4.1.1 Sejarah Singkat Surya Foto Studio

Surya Foto Studio sudah berdiri sejak tahun 2004, yang mulai
dirintis oleh Bapak Yustinus Lase, Surya Foto Studio beralamat pada JL.
Diponegoro No. 178b, di Kota Gunungsitoli. Surya Foto Studio pada mulanya
hanya berfokus untuk melakukan foto studio. Tepat pada lokasi tersebut
mereka mulai merintis untuk dapat mengembangkan usaha tersebut, Dimulai
dengan tekad untuk menyediakan layanan fotografi berkualitas tinggi dengan
harga terjangkau, Surya Foto Studio awalnya merupakan bisnis kecil yang
beroperasi di sebuah ruang sederhana. Pada tahun-tahun awalnya, Surya Foto
Studio fokus pada layanan fotografi keluarga, pernikahan, dan acara-acara
lokal. Dengan peralatan fotografi yang terbatas, pendirinya bekerja keras un-
tuk memastikan bahwa setiap foto yang dihasilkan memiliki kualitas yang
terbaik. Studio ini dengan cepat mendapatkan reputasi positif karena layanan

pelanggan yang ramah dan hasil foto yang memuaskan.
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Dikarenakan semakin berkembangnya persaingan, Surya Foto
Studio mulai berlahan-lahan menambahkan stok bingkai foto, selanjutnya
mereka perlahan-lahan mulai menyediakan sebagian dari keperluan dari alat-
alat tulis, dan selanjutnya mereka mulai menyediakan jasa cetak foto, doku-
men dan juga mencetak surat undangan. Setelah beberapa tahun Surya Foto
Studio sudah memiliki banyak pelanggan tetap dan banyak pelanggan yang
senang untuk berbelanja dan juga mengunakan jasa foto mereka.

Seiring berkembangnya waktu dan pendapatan yang didapatkan su-
dah mulai terkumpul, Surya Foto Studio mulai memisahkan tempat khusus
untuk foto studio dan memiliki ruangan tersendiri, yang lumayan luas dan
juga memberikan motif-motif yang menarik, agar dapat memberikan kesan
yang menarik bagi para pelanggan. Dengan fondasi yang kuat dan semangat
untuk terus berkembang, Surya Foto Studio berkomitmen untuk melanjutkan
perjalanannya sebagai pilihan utama untuk layanan fotografi berkualitas
tinggi di daerah Kota Gunungsitoli.

Namun semakin berkembangnya zaman, para pesaing-pesaing
muda, mulai untuk membuka usaha, yang sama seperti Surya Foto Studio,
yang dapat menyebabkan jumlah pelanggan mulai berkurang, dikarenakan
saat ini, para pesaing sudah memanfaatkan media sosial untuk melakukan
promosi, sedangkan Surya Foto Studio masih belum memaksimalkan media
sosial., yang dimana saat ini orang-orang lebih suka melihat promosi melalui

media sosial.

4.1.2 Visi dan Misi Surya Foto Studio

Visi adalah gambaran besar atau tujuan utama yang akan diraih oleh
suatu perusahaan, instansi, pribadi, maupun organisasi pada masa depan. Misi
adalah penjabaran atau langkah-langkah yang akan dilakukan untuk meraih
visi tersebut.

Visi  : Visi dari toko Surya Foto Studio adalah menjadi penyedia jasa fo-
tografi dan penjualan bingkai serta cetak dokumen yang terdepan
dan terpercaya di Kota Gunungsitoli dan sekitarnya, dengan mem-

pertahankan kualitas.




Misi : 1.Pelayanan pelanggan yang unggul, memberikan layanan pelanggan
yang ramah, profesional, dan personal, dengan fokus pada
kepuasan dan kepercayaan pelanggan.

2. Membangun hubungan yang kuat membangun hubungan jangka
panjang dengan pelanggan dan komunitas lokal melalui produk dan
layanan yang dapat diandalkan dan bernilai tinggi.

3. Menyediakan produk dan jasa yang berkualitas menyediakan
berbagai pilihan produk dan jasa berkualitas tinggi yang memen-
uhi standar estetika dan ketahanan, sesuai dengan kebutuhan dan

selera pelanggan.

4.2 Karakteristik Responden
Karakteristik dari responden mencakup antar lain umur, pendidikan,
pekerjaan, berikut ini hasil data dari responden yang berjumlah 38 orang:

1. Jenis Kelamin

Tabel l: Jenis Kelamin Responden
Jenis Kelamin Jumlah Responden
Pria 15
Wanita 23
Jumlah 38

Sumber data : Olahan peneliti, 2024
Berdasarkan data di atas, dari 38 orang responden yang diteliti
sebanyak 15 orang berjenis kelamin pria, sedang 23 orang berjenis kelamin
wanita. Hal ini menunjukan bahwa jumlah responden wanita lebih dominan
dari pada jenis kelamin pria.
2. Umur
Tabel 4. 2 : Umur Responden

Umur Jumlah Responden
17-25 23
25-35 12




>45

Jumlah

38

Sumber data : Olahan peneliti, 2024
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Berdasarkan data di atas, dari 38 jumlah responden 23 diantaranya

dengan usia 17-25 tahun, 12 orang dengan usia 25-35, dan 3 orang berusia >45

tahun, maka dari data ini jumlah umur responden yang paling banyak pada

penelitian ini adalah 17-25 tahun.

3. Pendidikan

Tabel 4. 3 : Pendidikan Responden

Pendidikan Jumlah Responden
SMA/SMK 13
D3 8
S1 17
Jumlah 38

Sumber data : Olahan peneliti, 2024

Berdasarkan dari data di atas maka jumlah responden dengan pen-

didikan SMA/SMK 13 orang, dengan pendidikan D3 8 orang, pendidikan S1

17 orang. Maka dapat disimpulkan jumlah pendidikan mayoritas dalam

penelitian ini, S1.

4.Pekerjaan

Tabel 4. 4 : Pekerjaan Responden

Pekerjaan Jumlah Responden
Karyawan 14
Wiraswasta 9

Belum bekerja 10
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Lainnya 5
Jumlah 38

Sumber data : Olahan peneliti, 2024

Berdasarkan dari data di atas maka jumlah responden dengan peker-
jaan karyawan 14 orang, wiraswasta 9 orang, belum bekerja 8 orang dan la

innya 5 orang, dari data diatas mayoritas pekerjaan karyawan lebih dominan.

4.3 Analisis Hasil Penelitian

4.3.1 Data Responden
a. Yariable X1 (Media Sosial)

Tabel 4. 5 : Data Hasil Responden
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Tabel 4. 6 : Data Hasil Responden

ia promosi

1761741178 | 175|173 (174 (172 172|177 | 172|174 177|167 [ 174 | 170
Sumber data : Angket diolah oleh peneliti, 2024

4
4

R14
R15
R16
R17
RI8
R21
R22
R23
R24
azs
R26
aa?
R28
R29
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R34
R35
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R37
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JUMLAH

b. Variabel Xz ( Med
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58
58
56
54
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54
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4
Tabel 4. 7: Data Hasil Responden

5

5
Sumber data : Angket diolah oleh peneliti, 2024

a

R25
R26
R27
R28
R29
R30

1
R32
R33
R35
R36
R37

R38
JUMLAH ([177|175(173|180|175(172(174]|179(177]|169(174|171

c¢. Variabel Y (Volume penjualan)
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Total
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29

29
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28

28
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25
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25
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26
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24
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26
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28
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Soal
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Unl

|

|

Nomor
Resmlden P1|P2| P3| P4|P5]| Po

R1

R3

R4

R6

R7

R8

R9

R10
R11

R12
R13
R14
RI15
R16
R17
R18
R19

R20

R21

R23

R24

R25

R26

R27

R28

R29

R30
R31
R32
R33
R34
R35
R36

R37

R38
JUMLAH [175]172]1176|175|173|171

Sumber data : Angket diolah oleh peneliti, 2024

4.3.2 Uji Validitas
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Untuk menguji validitas, penulis menggunakan analisis dengan SPPS
Versi 29.0. Berikut hasil pengujian validitas. é!ntuk tingkat validitas
dilakukan uji signifikansi dengan membandingkan nilai r hitung dengan nilai
r tabel. Untuk degree of freedom (df) = n-3 dalam hal ini n adalah jumlah
sampel dan 3 adalah jumlah konstruk. Pada kaus ini besarnya df dapat
dihitung 38-3 atau df = 35 dengan alpha 0,05 didapat r tabel 0,320. Jika r
hitung > r tabel dan nilai r positif, maka butir pernyataan tersebut dikatakan
valid.

a. Uji Validitas Variabel X1 (Media Sosial)

Correlations
TOTAL
Pl Pearson Correlation A58
Sig. (2-tailed) 118
N 38
P2 Pearson Correlation 432"
. (2-tailed) ,007
N 38
P3 Pearson Correlation 420"
Sig. (2-tailed) ,044
N 38
P4 Pearson Correlation ,546%
Sig. (2-tailed) ,033
N 38
P5 Pearson Correlation 499"
Sig. (2-tailed) ,001
N 38
P6 Pearson Correlation 433"




P7

P8

P9

P10

P11

P12

P13

P14

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)

N
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,041
38
S512%%
,056
38
A58+
,731
38
601
<,001
38
449"
,005
38
,328%%
,921
38
437"
,006
38
654"
<,001
38
,274%%
,123

38
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P15  Pearson Correlation ,530™
Sig. (2-tailed) <001
N 38
TO-  Pearson Correlation 1
TAL

Sig. (2-tailed)

N 38

Sumber : Hasil pengolahan data SPSS versi 29.0, 2024

Tabel 4. 8 : Uji Validitas Variabel X

Seal T hitung Teabel Keterangan
P1 0.458 0.274 Valid
P2 0.432 0.274 Valid
P3 0.439 0.274 Valid
P4 0.546 0.274 Valid
P5 0.499 0.274 Valid
P6 0.433 0.274 Valid
P7 0.512 0.274 Valid
P8 0.458 0.274 Valid
P9 0.601 0.274 Valid

P10 0.449 0.274 Valid

P11 0.328 0.274 Valid

P12 0.437 0.274 Valid

P13 0.654 0.274 Valid

P14 0.274 0.274 Valid

P15 0.530 0.274 Valid

Sumber : Hasil pengolahan data SPSS versi 29.0, 2024
Berdasarkan tabel diatas, menunjukan bahwa uji validitas pada variabel Xi
(media sosial) mempunyai nilai correlations lebih dari 0,274 (r tabel), yang berarti

pernyataan variabel X dinyatakan valid.

b. Uji Validitas Variabel X2 (Media Promosi)
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Correlations
TOTAL
Pl Pearson Correlation A7
Sig. (2-tailed) ,920
N 38
P2 Pearson Correlation 366
Sig. (2-tailed) ,107
N 38
P3 Pearson Correlation A44%*
Sig. (2-tailed) ,140
N 38
P4 Pearson Correlation ARO®*
Sig. (2-tailed) ,255
N 38
P5 Pearson Correlation J346%*
Sig. (2-tailed) ,137
N 38
P6 Pearson Correlation 344+
Sig. (2-tailed) ,460
N 38
P7 Pearson Correlation 432"
Sig. (2-tailed) ,007
N 38
P8 Pearson Correlation ,388**
Sig. (2-tailed) 600

N

2

38
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P9 Pearson Correlation 354
Sig. (2-tailed) ,029
N 38
P10 Pearson Correlation JRTHE
Sig. (2-tailed) ,061
N 38
P11 Pearson Correlation 494 %*
Sig. (2-tailed) ,073
N 38
P12 Pearson Correlation 363"
Sig. (2-tailed) ,048
N 38
TOTAL Pearson Correlation 1
Sig. (2-tailed)
N 38
Sumber : Hasil pengolahan data SPSS versi 29.0, 2024
Tabel 4. 9 : Uji Validitas Variabel X»
Soal Thitung Tiabel Keterangan
P1 0417 0.274 Valid
P2 0.366 0.274 Valid
P3 0.444 0.274 Valid
P4 0.489 0.274 Valid
P5 0.346 0.274 Valid
P6 0.344 0.274 Valid
P7 0.432 0.274 Valid
P8 0.388 0.274 Valid
P9 0.354 0.274 Valid
P10 0.387 0.274 Valid
P11 0.494 0.274 Valid
P12 0.363 0.274 Valid
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Berdasarkan tabel diatas, menunjukan bahwa vji validitas pada variabel

X2 (media promosi) mempunyai nilai correlations lebih dari 0,274 (r tabel),

yang berarti butir pernyataan variabel X2 dinyatakan valid.

c. Uji Validitas Variabel Y (Volume penjualan)

Correlations
TOTAL
Pl Pearson Correlation 419"
Sig. (2-tailed) 1009
N 38
P2 Pearson Correlation 718"
Sig. (2-tailed) <001
N 38
P3 Pearson Correlation 513"
Sig. (2-tailed) <,001
N 38
P4 Pearson Correlation LA83**
Sig. (2-tailed) 085
N 38
P5 Pearson Correlation 540"
Sig. (2-tailed) <,001
N 38
P6 Pearson Correlation 731
Sig. (2-tailed) <,001
N 38
TO-  Pearson Correlation 1
TAL

Sig. (2-tailed)
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Sumber data : Angket diolah oleh peneliti, 2024

Tabel 4. 10 : Uji Validitas Variabel.Y
3

Soal Thitung Tabel Keterangan
P1 0.419 0.274 Valid
P2 0.718 0.274 Valid
P3 0.523 0.274 Valid
P4 0.483 0.274 Valid
P5 0.540 0.274 Valid
P6 0.731 0.274 Valid

Sumber data : Angket diolah oleh peneliti, 2024

Berdasarkan tabel diatas, menunjukan bahwa uji validitas pada variabel
Y (Pengambilan Keputusan) mempunyai nilai correlations lebih dari 0,274 (r

tabel), yang berarti butir pernyataan variabel Y dinyatakan valid.

4.3.3 Uji Reliabilitas Data

Pengujian reliabilitas dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan

cronbach alpha. Data dianggap reliabel apabila nilai alpha lebih dari 0.60.

a. Uji Reliabilitas variabel Xi (Media Sosial)
Tabel 4. 11 : Hasil Ujl Reliabilitas Variabel Xi

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
,832 15

b. Uji Reliabilitas variabel X2 (Media Promosi)
Tabel 4. 12 : Hasil Ujl Reliabilitas Variabel X2

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of ltems

,885 12




c. Uji Reliabilitas variabel Y (Volume Penjualan)

Tabel 4. 13 : Hasil Uji Reliabilitas Variabel Y

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
,766 6

Hasil Uji Reliabilitas

Tabel 4. 14 : Hasil Uji Reliabilitas
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Variabel Cronbach Alpha Keterangan
X1 (Media Sosial) 0,832 Reliabel
X2 (Media Promosi) 0,885 Reliabel
Y (Volume Penjualan) 0,766 Reliabel

Sumber data : Angket diolah oleh peneliti, 2024

Hasil uji reliabilitas tersebut menunjukkan bahwa semua variabel

mempunyai koefisien Alpha yang cukup besar yaitu diatas 0,60. Sehingga

dapat dikatakan semua konsep pengukur masing-masing variabel dari

kuesioner adalah reliabel yang berarti bahwa kuesioner yang digunakan dalam

penelitian ini merupakan kuesioner yang handal.

4.3.4 Regresi Linear Berganda

Tabel 4. 15 : Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Coefficients”
Unstandardized Coef-| Standardized
ficients Coefficients
Model B Std. Error Beta 11} Sig.
1 |[(Constant) 11,631 4,062 3,545 ,006
Media Sosial ,367 ,074 ,443 | 4,072 1,000
Media Promosi 409 ,093 479 7,409( 000
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a. Dependent Variable: Volume Penjualan

Setelah melakukan uji regresi dengan SPSS 29.0 maka hasil yang didapat

dilihat pada tabel di bawah:
Berdasarkan tabel di atas, terdapat nilai koefisien regresi dengan melihat

hasil pada tabel coefficient pada kolom unstandardized dalam kolom B. dalam sub
kolom tersebut terdapat nilai constant (konstanta), dengan nilai konstanta sebesar
11,631. Koefisien regresi untuk media sosial (Xi1)= 0,367, koefisien regresi untuk
media promosi (X2) = 0,409 Berdasarkan hasil tersebut maka dapat dirumuskan
model persamaan regresi berganda dalam penelitian ini yang kemudian akan di-
interprestasikan makna dari model persamaan regresi tersebut. Adapun model per-
samaan regresi tersebut adalah sebagai berikut:
Y =a+blX; +b2X, atau
Y =11,631 + 0,367 + 0,409
» Pengambilan keputusan dalam uji regresi linier sederhana :
(R Square) sebesar 0,726 yang bermakna bahwa pengaruh variabel bebas
(media sosial dan media promosi) terhadap variabel terikat (volume
penjualan) adalah sebesar 72,6%
» Diketahui nilai F hitung 53,802 > F tabel dengan tingkat signifikansi sebesar
0,000 < 0,05, maka model regresi dapat dipakai untuk memproduksi variabel
Y (volume penjualan) atau dengan kata lain ada pengaruh variabel media

sosial (X1) dan media promosi (X2) terhadap volume penjualan (Y).

4.3.5 Uji Asumsi Klasik

Uji normalitas data digunakan untuk menguji apakah nilai residual
yang dihasilkan dari regresi terdistribusi secara normal atau tidak. Model re-
gresi yang baik adalah yang memiliki nilai residual yang terdistribusi secara
normal. Pengujian normalitas untuk penelitian ini menggunakan analisis
grafik normal P-P plot. Dasar pengambilan keputusan untuk pengujian nor-
malitas, yaitu :

a. Jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis dia
gonal atau grafik histogramnya menunjukan pola distribusi normal, maka

model regresi memenuhi asumsi normalitas.
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b. Jika data menyebar jauh dari diagonal dan tidak mengikuti garis diagonal
atau grafik histogram tidak menunjukan pola distribusi normal, maka

model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas.

Hasil Uji Normalitas (normal P-Plot)

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Y

;Z e

Expected Cum Prob

oa 0z 24 ae on e

Obgarved Cum Prok

Sumber : Hasil pengolahan data SPSS versi 29.0, 2024

Berdasarkan gambar di atas dapat disimpulkan bahwa grafik normal
P-P plot terlihat titik-titik plot data membentuk pola garis lurus dari bawah naik
ke kanan atas. Dari hasil tersebut dapat kita katakan bahwa terdapat hubungan
yang lancar dan positif antara variabel media sosial (X1), media promosi (X2)
dengan variable volume penjualan (Y). Hubungan positif memiliki makna jika
media sosial dan media promosi mengalami peningkatan, maka volume

penjualan juga akan meningkat.

4.3.6 Uji Hipotesis
Uji t bertujuan untuk mengetahui apakah variabel bebas media sosial
(X1) dan media promosi (X2) secara parsial ataupun individual berpengaruh
signifikan terhadap variabel terikat volumenjualan (Y). Dalam menen-
tukan derajat bebas dapat digunakan rumus df =n-k = 38-3 = 35.




Tabel 4. 16 : Hasil Ujit
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Coefficients”
Unstandardized Coef-| Standardized
ficients Coefficients
Model B Std. Error Reta 1] Sig.
(Constant) 11,631 4,062 3,546| 006
Media Sosial 367 ,082 ,443 4,072 ,000
Media Promosi 409 079 479 7409 000

a. Dependent Variable: Volume Penjualan

1. Pengujian Hipotesis Pertama (H,)

iletahui nilai Sig. Untuk pengaruh (Parsial) Xi terhadap Y adalah sebesar
0,000 < 0,05 dan nilai t hitung 4,072 > t tabel 0.274. sehingga dapat

disimpulkan bahwa H, diterima yﬁ berarti terdapat pengaruh media sosial

(X,) terhadap volume penjualan (Y).

2. Pengujian Hipotesis Kedua (H,)

Diketahui nilai Sig. Untuk pengaruh (Parsial) X2 terhadap Y adalah sebesar
0,000 < 0,05 dan nilai t hitung 7409 > t tabel 0.274. sehingga dapat

disimpulkan bahwa H, diterima yang berarti terdapat Media promosi (X,)

terhadap volume penjualan (Y).

Tabel 4. 17 : Hasil Uji F

ANOVA"
Model Sum of Squares | Df | Mean Square F Sig.
1 Regression 138,609 2 34,652| 53,802 ,000°
Residual 124951 35 1,288
Total 203,560 37

a. Dependent Variable: Volume Penjualan

b. Predictors: (Constant), Media Promosi, Media Sosial
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3. Pengujian Hipotesis Ketiga (H3)

Diketahuiailai Sig. untuk pengaruh (Simultan) X1 dan X3 terhadap Y adalah
sebesar 0,000 <005 dan nilai f hitung 53,802 > f tabel 3.09 . sehingga dapat
disimpulkan bahwa H, diterima yang berarti terdapat pengaruh media sosial

(X,) dan media promosi (X,) terhadap volume penjualan (Y).
4. Koefisien Determinasi

Tabel 4. 18 : Hasil R Square

Model Summary

Adjusted R | Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate

1 8112 ,726 ,606 2,153
a. Predictors: (Constant), Volume Penjualan , Media Sosial

Sumber : Hasil pengolahan data SPSS versi 29.0, 2024

Berdasarkan output di atas, diketahui nilai R Square sebesar 0,726
hal ini mengandung arti bahwa pengaruh Variabel X; dan X, secara
simultan (bersama-sama) terhadap variabel Y adalah sebesar 72,6% dengan
sisanya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak terdapat pada penelitian

ini.

44 Pembahasan Hasil Penelitian

A. Pembahasan Hasil Uji T

Pengaruh Media Sosial (X;) secara parsial terhadap Pengambilan
Keputusan (Y)

Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa diketahui nilai t hitung = 4,072
yang artinya t hitung > t tabel (4,072 >0,274) dengan signifikasi t sebesar
0,000 karena signifikasi t lebih kecil dari 5% (0,000<0,05) sehingga Ho
ditolak dan Hi diterima, sehingga dapat disimpulkan bahwa secara par-
sial variabel media sosial (Xi1) berpengaruh secara signifikan terhadap
volume Penjualan. Dalam hal ini menunjukkan bahwa media sosial

mampu meningkatkan volume penjualan di Surya Foto Studio. Indikator
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strategi promosi berupa komunitas online, interaksi, berbagi konten,
aksesibilitas, kredibilitas, dianggap berpengaruh pada responden dalam

menjawab pernyataan-pernyataan yang diberikan oleh peneliti.

Pengaruh Media Promosi (X:) secara parsial terhadap Volume
penjualan (Y)

Hasil uji hipotesis menunjukkan bahwa diketahui nilai t hitung = 7,409
yang artinya t hitung > t tabel (7,409 >0,274) dengan signifikasi t sebesar
0,000 karena signifikasi t lebih kecil dari 5% (0,000<005) sehingga HO
ditolak dan H2 diterima, sehingga dapat disimpulkan bahwa secara par-
sial variabel media sosial (X2) berpengaruh secara signifikan terhadap
volume penjualan (Y). Dalam hal ini menunjukkan bahwa media promosi
mampu meningkatkan volume penjualan di Surya Foto Studio. Indikator
media promosi berupa pesan dari promosi, media promosi, waktu pro-
mosi, frekuensi promosi dianggap berpengaruh pada responden dalam

menjawab pernyataan-pernyataan yang diberikan oleh peneliti.

. Pembahasan Hasil Uji F
Pengujian yang telah dilakukan, didapat hasil bahwa nilai F hitung yang
diperoleh sebesar 53,802, sedangkan nilai F tabel untuk taraf nyata (a)
sebesar 5% dengan taraf signifikan 0,05, hasil diperoleh untuk F tabel
sebesar 3,09 karena F hitung > F tabel yaitu (53,802 > 3.09) dengan
signifikan f sebesar 0,000 karena signifikan f lebih kecil dari 5% (0,000
< 0,05) artinya ada pengarut@édia sosial (X1) dan media promosi (X2)

terhadap Volume penjualan (Y).




BAB YV
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil yang diperoleh dari hasil analisa data dan pengujian

hipotesis, maka peneliti dapat menarik kesimpulan sebagai berikut :

I.

Berdasarkan hasil uji t terkait pengaruh media sosial (X1) terhadap
Volume penjualan (Y) diketahui bahwa media sosial berpengaruh
signifikan terhadap volume penjualan. Hasil te@but dapat diketahui
dengan melihat perolehan dari hasil uji t, dimana nilai sig sebesar 0,000,
Nilai sig yang lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05) dengan nilai t hitung
sebesar 4,072 lebih besar dari 0,320 (4,072 > 0,320 ). Jadi dapat disim-
pulkan bahwa Ho ditolak dan H: diterima, artinya media sosial ber-
pengaruh signifikan terhadap volume penjualan.

Berdasarkan hasil uji t terkait pengaruh media promosi (X2) terhadap
volume penjualan (Y) diketahui bahwa media promosi berpengaruh sig-
nifikan terhadap volume penjualan . Hasil teﬁmt dapat diketahui
dengan melihat perolehan dari hasil uji t, dimana nilai sig sebesar 0,000.
Nilai sig yang lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05) dengan nilai t hitung
sebesar 7,409 lebih besar dari 0,320 (7,409 > 0,320). Jadi dapat disim-
pulkan bahwa Ho ditolak dan H> diterima, artinya media promosi ber-
pengaruh signifikan terhadap pengambilan keputusan.

Kendala dalam pemanfaatan media sosial yaitu kurangnya memahami
fitur-fitur yang telah tersedia pada media sosial facebook, sehingga be-
lum memaksimalkan pengunaan media sosial facebook sebagai media
promosi dalam meningkatkan volume penjualan pada Surya Foto Stu-

dio.




5.2 Saran
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Berdasarkan hasil yang diperoleh dari hasil penelitian dan pembahasan

yang telah diuraikan, maka saran yang dapat diberikan penulis kepada usaha

ini adalah sebagai berikut :

1.

Dengan melihat hasil deskripsi variabel penelitian yang sudah
menujukan bahwa media sosial memiliki efek yang baik dalam me-
meningkatkan volume penjualan pada Surya Foto. Maka disarankan
Surya Foto Studi memanfaatkan strategi ini, yaitu:

e Komunitas online, yaitu sebuah perusahaan harus dapat mem-

pergunakan media sosial untuk dapat membuat sebuah grup atau
komunitas orang-orang yang memiliki minat atau yang
kemungkinan besar akan menjadi pelanggan dari produk yang
telah dipasarkan.

Interaksi, merupakan memiliki pengaruh yang besar dalam
menggunakan media sosial, karena dengan terjadinya interaksi
maka sebuah perusahaan dapat mengetahui atau memantau an-
tusias dari para peminat produk tersebut. Jadi Surya Foto Studio
harus mampu membangun interaksi yang baik dengan para
calon pembeli melalui chat di media sosial.

Berbagi konten, dengan membagikan konten yang telah dibuat
maka dapat mempermudah para pengguna media sosial dapat
mengetahui gambaran ataupun vidio produk tersebut.
Aksesibilitas, merupakan kemudahan dalam mengakses dan bia
ya yang terjangkau bagi para pelanggan. Yaitu mem-
permudah para calon dalam mendapatkan informasi yang dijual
didalam usaha Surya Foto Studio, atau dapat mengakses dengan
cepat akun media sosial Surya Foto Studio, dan juga
menanggapi dengan cepat pertanyaan dari para calon pembeli.
Kredibilitas, membangun kepercayaan kepada pelanggan
dengan melalui komunikasi terhadap mereka, dengan mengi-
rimkan pesan yang tepat dan juga sesuai yang diiinginkan oleh

target konsumen.




65

2. Surya Foto Studio diharapkan lebih meningkatkan pemanfaatan me-
dia promosi dengan menyampaikan pesan dari promosi, memanfaat-
kan media promosi, memilih waktu promosi yang tepat, dan juga

memanfaatkan frekuensi promosi.

3. Bagi peneliti selanjutnya hendaknya mengembangkan penelitiannya
dengan memilih variable media promosi lain yang mempengaruhi
pengambilan keputusan seperti bauran media sosial Instgram,
tik-tok, whaisapp dan lain-lain. Sehingga kajian yang tersedia men-

jadi lebih banyak dan bervariasi.
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KUESIONER PENELITIAN

Judul: Efektivitas Pemanfaatan Media Sosial (Facebook) Sebagai Media Pro-
mosi Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Pada Surya Foto Stu-
dio Di Kota Gunungsitoli

Berikut ini adalah kuesioner yang berkaitan dengan penelitian tentang
efektivitas pemanfaatan media sosia (facebook) sebagai media promosi dalam
meningkatkan volume penjualan pada Surya Foto Studio di Kota Gunungsitoli.
Oleh karena itu dengan hormat kesediaan anda Bapak/Ibu/Saudara untuk mengisi
kuesioner berikut ini, atas kesediaan dan partisipasi anda sekalian untuk mengisi

kuesioner yang ada, saya ucapkan banyak terimakasih.

IDENTITAS RESPONDEN
Nama
Usia
Jenis kelamin
Pendidikan

Pekerjaan

DAFTAR KUESIONER

Mohon untuk memberikan tanda (v') pada setiap pernyataan yang anda pilih
Keterangan :

SS = Sangat setuju

S = Setuju

N = Netral

TS = Tidak setuju

STS = Sangat Tidak Setuju




Media Sosial (Facebook) (X1)

Indikator

No

Pernyataan

SS

TS

STS

Komuni-
tas online

Saya merasa nyaman apabila saya diga
bungkan didalam grup atau komunitas
media sosial (facebook).

Saya mau bergabung apabila perusaha
an memiliki grup atau komunitas khu-
sus pelanggan dalam mempromosikan
produk.

Saya akan mudah mengetahui produk
yang ditawarkan apabila digabungkan
didalam grup komunitas produk Perusaha
an terscbut.

Interaksi

Saya merasa nyaman apabila sebuah

perusahaan bernteraksi, dengan saya di
media sosial (facebook)

Saya merasa tidak terganggu apabilah
sebuah produk ditawarkan kepada saya
melalui interaksi dengan chat di media
sosial

Interaksi dari Perusahaan terhadap saya
menetukan keputusan pembelian saya.

Berbagi
konten

Melalui konten yang menarik terhadap
produk maka dapatmembuat saya tertarik
pada produk tersebut

Saya merasa tertarik apabila sebuahpe-
rusahaan membagikan konten tentang
sebuah produk tersebut, agar saya bisa
mengetahui  gambaran produk yang
ditawarkan.

Saya suka apabila konten tentang se-
buah produk muncul dihalaman media
sosial saya.

Aksesibil-
itas

Saya merasa nyaman apabila produk
yang ditampilkan di media sosial
mudah untuk saya beli.

Saya merasa nyaman apabila produk
yang ditawarkan mudah untuk didapat-
kan informasi di media sosial.




Saya merasa tertarik apabila adala
yanan membeli secara online di media
sosial.

Kredibili-
tas

Saya merasa nyaman apabilah produk
yang ditawarkan dapat dipercaya.

Saya merasa nyaman apabila dalam
melakukan transaksi mudah dan dapat
menjaga kepercayaan saya.

saya merasa nyaman apabila perusaha
an dapat tetap menjaga kepercayaan sa
ya dalam hal membeli produk tersebut,

secara online.

Promosi (X2)

Indika
tor

No

Pernyataan

SS

TS

STS

Saya mudah mengerti apabila pesan
dari produk yang ditawarkan jelas dan
tepat.

Pesan
dari
Promosi

Pesan dari promosi yang ditawarkan
harus mampu meberikan makna bagi
pembeli.

Saya merasa tertarik apabila pesan dari
promosi tersebut, memberikan
keyakinan bagi saya untuk membeli.

Media

Saya merasa nyaman apabila promosi
dilakukan melalui media sosial teru-
tama pada media sosial (facebook),
karena saya sering mengunkan media
terbut.

promosi

Melakukan promosi dimedia sosial a
kan jauh lebih murah, mudah, dan cfek-
tif serta efesien.

Saya suka melihat promosi melalui me-
dia sosial, karena mudah untuk diketa
hui.

Waktu
promosi

Waktu promosi yang tepat di saat waktu
jam makan siang dan jam makan
malam.




Saya dapat melihat promosi dari media
sosial ketika saya mengunakan hp, saat
makan siang dan makan malam.

Memilih waktu yang tepat saat mela
kukan promosi di media sosial , akan
menetukan keberhasilan dari promosi
tersebut.

Frek-

Mengunakan iklan bayaran saat mela
kukan promosi maka akan banyak yang
mengetahui produk yang di promosi-
kan.

uensi
Promosi

Saya sering melihat promosi produk
dimedia sosial yang berada di lokasi
jauh dari tempat saya tinggal.

Semakin jauh jangkauan pelanggan
kita, maka semakin banyak juga yang a
kan dapat mengetahui produk tersebut.

Volume Penjualan (Y)

Indikator

No Pernyataan

SS

TS

STS

Mencapai
volume
penjualan
tertentu

Keberhasilan dari promosi dan
1 | penjualan apabila mencapai target
volume penjualan.

Apabila melakukan  promosi
melalui media sosial (facebook)
dapat mencapai target volume
penjuala.

Setiap perusahan harus mampu
mecapai volume penjualan.

Mendapat-
kan laba ter-
tentu

1 | maka akan menghasilkan laba ter-
tentu.

Untuk mendapatkan laba yang
maksimal, maka perlu dilakukam
promosi untuk mecapai target
penjualan.

Untuk  menimalisirkan  biaya
modal, maka perlu dilakukan pro-
mosi di media sosial, agar dapat
mecapai laba yang besar , karena




promosi di media sosial, tidak
mengunakan biaya yang mahal.

Menunjang
pertumbuhan
perusahaan

Pertumbuhan perusahaan stabil a
pabila, perusahaan tersebut dapat
mencapai volume penjualan.

Untuk dapat menunjang pertim-
buhan perusahaan maka perlu dila
kukan promosi di media sosial, agar
dapat meningkatkan  volume
penjualan.

Pertumbuhaan perusahaan dapat
tumbuh dengan baik, apabila laba,
dengan modal stabil, serta target
volume penjualan tercapai.
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