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1.1

BAB 1

PENDAHULUAN

Latar Belakang
Dalam dunia Pemsarn bisnis, ini adalah hal yang paling krusial atau
penting. Pemsarn, sering dikenal sebagai Pemsarn, adalah strategi dan
proses institusional yang bertujuan untuk menciptakan, mengkomnikasikan,
menympaikan, dan menghargai layanan bagi Pelnggan, klien, mitra, dan
masyarakat umum. Ekspansi bisnis tersebut mengakibatkan terjadinya
perubahan seperti pola pikir para pesaing atau pemilik usaha yang berusaha
memperkuat prodknya sendiri. Oleh karena itu, setiap pemilik usaha
diharapkan memiliki kesadaran terhadap perubahan kondisi lingkungan
usaha yang terjadi di sekitarnya dan memiliki pedoman kemampuan
memotivasi pembeli agar usaha tersebut dapat sukses diluncurkan. Salah
satu bisnis yang saat ini sedang meningkat penjualannya adalah dengan
menggunakan Meda Sosal marketing. Jenis Pemsarn ini jauh lebih efektif
jika dibandingkan dengan metode Pemsarn konvensional. Meda Sosal telah
muncul sebagai platform penting di era Pemsarn saat ini.
mengubah cara bisnis berinteraksi dengan Pelnggannya, dan Meda Sosal
telah muncul sebagai salah satu cara paling efektif dan memperkuat
hubungan dengan Pelnggan. Amanda Goh dan Hengameh Marzbani
menyatakan dalam artikel jurnal mereka tahun 2019 " terhadap Loyalitas
Merek" bahwa Meda Sosal telah memberikan peluang baru bagi bisnis

untuk memperkuat ikatan mereka dengan Pelnggan dan meningkatkan




loyalitas merek mereka. Jumlah postingan yang konsisten dan relevan
dapat meningkatkan interaksi Pelnggan dan memperkuat loyalitas merek.
Dalam konteks bisnis, sarana interaksi sosial, tetapi juga sebagai kanal
penting untuk mempromsikan prodk, layanan, dan merek perusahaan.
Menurt Ardiyanto Nugroho dan Deviana Sari dalam jurnal " Aktivitas
Promsi di " (2019): "Meda Sosal telah menjadi alat yang sagat efektif untuk
menigkatkan visibilitas merek dan meningkatkan kepercayaan Konsuomn.
Aktivitas promsi di Meda Sosal dapat berpengaruh signifikan terhadap
keputusan  pembelian  Konsuomn, sehingga  perusahaan  perlu
mengoptimalkan pengaruh Pemsarn melalui platform ini”. Salah satu sektor
bisnis yang semakin menyadari potensi Meda Sosal adalah industri
otomotif, termasuk dealer sepeda motor. Dealer-dealer sepeda motor saat ini
semakin aktif menggunakan Meda Sosal sebagai pengaruh Pemsam untuk
meningkatkan jumlah Pelnggan dan meningkatkan penjualan.
Selain itu, Meda Sosal telah menarik perhatian masyarakat scjak

kemunculannya. Terbukti, penggunanya terus meningkat.




Gambar 1.1
Pengguna Meda Sosal Tahun 2023
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Statistik di atas menunjukkan bahwa 213 juta orang di Indonesia
memiliki akses internet, setiap orang memiliki setidaknya satu perangkat
seluler, dan persentase pengguna Meda Sosal Indonesia sangat tinggi—
60% dari total populasi, atau 3 orang dari 5 orang. Oleh karena itu,
membangun bisnis dengan memasarkan prodk atau merek di Meda Sosal
sangat menguntungkan. Angka-angka ini menunjukkan bahwa Meda Sosal
memang digandrungi masyarakat. Mereka sadar bahwa berpartisipasi di
Meda Sosal memungkinkan mereka untuk mencapai calon Pelnggan
potensial yang lebih banyak dan menumbuhkan kesetiaan Pelnggan yang

lebih kuat. Seiring kemajuan teknologi, semakin banyak jenis Meda Sosal




yang muncul, tetapi beberapa tetap ada selama bertahun-tahun. di pakai
seperti, Twitter, Youtub, Facebook, Instagram, dll. Toko Berlian Motor
Gunungsitoli merupakan salah satu penjual suku cadang mobil yang
berlokasi di Gunungsitoli dan telah beroperasi selama beberapa tahun
terakhir. Namun, karena ada banyak pengusaha yang menjual spareparts
motor saat ini, bisnis harus memiliki kekuatan Pemsarn untuk menang
dalam persaingan pasar. Marketing sosal mdia adalah salah satu Fator
penting yang dipertimbangkan Konsuomn saat memutuskan untuk
membeli barang atau jasa tertentu. Jika bisnis tidak memperhatikan apa
yang dibutuhkan oleh Pelnggannya, mereka akan kehilangan banyak
kesempatan untuk mendapatkan Pelnggan baru dan prodk yang mereka
jual akan sia-sia. Pengaruh untuk melayani pasar yang ditargetkan oleh
pengusaha dikenal sebagai pengaruh Pemsarn. Jadi, tinggi rendahnya
penjualan ditentukan oleh pengaruh Pemsarn perusahaan yang baik atau
buruk. Menurt Tan dan Radji (2019), dorongan dan kebutuhan Konsuomn
mendorong mereka untuk berbelanja. Jika pengaruh Pemsarn perusahaan
positif, maka PemsarnSesuai dengan fenomena pada Toko Berlian Motor
Gunungsitoli bahwa sekarang sedang mengalami kurangnya pembeli
Offline. Penurunan jumlah costumer karena factor pembelian sparepart
dapat dilakukan melalui online oleh costumer, sehingga Toko Berlian
Motor Gunungsitoli berusaha untuk memanfaatkan Meda Sosal guna
meningkatkan kehadiran jumlah costumer atau Pelnggan baru. Toko
Berlian Motor melakukan promsi melalui Meda Sosal setiap hari kerja

namun realitanya jumlah cosfumer belum meningkat secara signifikan.




1.2

Pelaku bisnis harus menggunakan Meda Sosal untuk mempromsikan
prodk merka dengn cara yang dapat dipercaya, kreatif, dan menarik
Pelnggan untuk meningkatkan minat beli. Salah satu hal pertama yang
dipikirkan oleh pembeli ketika mereka memutuskan untuk membeli
sesuatu adalah minat mereka. Pengelolaan Meda Sosal yang efektif akan
mendorong Pelnggan untuk membeli barang. Toko Berlian Motor masih
kurang dikenal oleh banyak orang, terutama bagi Pelnggan baru yang
memiliki mobil. Ini karena pengaruh Meda Sosal belum maksimal. Salah
satu alasan penggunaan Meda Sosal sebagai alat promsi adalah karena
pemilik bisnis tidak perlu mengeluarkan jumlah vang yang signifikan
untuk kampanye mereka.

Berdasakan uraian tersebut di atas, penulis melaukan peneltian degan

judul “Pengruh Meda Sosal Marketing Terhadap Peningkatan Minat

Beli Pelnggan Toko Berlian Motor Gunungsitoli”.

Identifiksi Msalah
Yong menjai idetifikasi permasaahan dalam peneltian ini adalah:
a. Pegaruh Meda Sosal Marketing dalam meningkatkan penjualan
karena penjualan di toko berlian motor masih kurang.
b. Halhal yang perilu di perhatian dalam penerapan Meda Sosal
Marketing dalam Meningkatkan Pelnggan Toko Berlian Motor

Gunungsitoli.




1.3 Bataan Masalh
Yang mnjadi batsan masaah peneitian ini adalah baglaimana Pengaruh
Meda Sosal Marketing dalam Meningkatkan Pelnggan Toko Berlian Motor
Gunungsitoli dan kendala yang didapatkan pada penerapan Pengaruh Sosal

Mdia Marketing.

1.4 Rumsan Masalah
Berdsarkan urain latar belakng yag telh dikemkakan, maka maslah
pokk dalm penuisan ii adalah:
1. Sebeapa besar pengaruh sos‘al media marketing pada Toko Berlian
Motor Gunungsitoli?
2. Apa saja Pengarh Sosial Meia Marketing dalam meningkatkan minat

bel pada Toko Berlian Motor?

1.5 Tujuan Peneltian
1. Untuk mengethui Pengruh Meda Sosal Maketing dalam Meningkatkan
Pelnggan Toko Berlian Motor Gunungsitoli.
2. Untuk mengtahui kendla Pengruh Sosil Meda Marketng pada Toko

Berlian Motor.




1.6 Manfat Penelitin
Peneliian ini dihaapkan dapat membeikan manfat sebagai berikut:

a. Bai Penelti
Penelitan ii membeikan pengalaman baru bagi peneliti serta
menambah wawasan pentingnya strategi Pemsarn

b. Bagi Kampus
Peneltian diharapkan dapat menjadi sumbr referensi dalam kegiatan
perkuliahan

c. Bagi Publik/Stakeholder
Hasil peneliian diharapkan dpat bermanfaat serta menjadi acuan
dalam mengetahui peran Meda Sosal Marketing dalam

Meningkatkan Pelnggan Toko Berlian Motor Gunungsitoli.




BABII

TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Kajian Teori
2.1.1 Sosal Medi Mrketing
Socil meda markting adalah jenis Pemsarn langsung atau tidak
lagsung yang dignakan untk meningkatkan kesadran, pengakan, day
ingat, dan tindakan terhadap merek, bisnis, prodk, individu, atau hal
lainnya. Ini dilakkan dengn menggunkan metode (Gunelius, 2018).
Dengan kata lain, mempromsikan bisnis menjadi lebih mudah dan
efektif dengan penggunaan marketing sosil media. Pemsarn Meda
Sosal adalah strategi Pemsarn yang menggunakan Meda Sosal untuk
mempromsikan prodk dan layanan dengan cara yang lebih tepat
sasaran. Menruutt Novila (2018), penyajian konten yang baik
membuat pengguna yang mengunjungi website yang menampilkan
prodk dan jasa tertarik dengan prodk dan jasa tersebut. Pemsarn
Meda Sosal sangat penting dan sangat dibutuhkan untuk
mempercepat proses Pemsarn.
2.1.2 Jenis — Jenis Sosal Meda Marketing
Untuk memasakan prodk Anda,aa beberapa pilihan
contoh social media maketing yang bisa digunkan antara lain seperti.
1. TikTok
Sejak epidemi, platform yang paling banyak digunakan untuk
Pemsarn Meda Sosal adalah TikTok. Beberapa strategi periklanan

pada platform ini adalah menggunakan hashtag, bekerja sama
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dengan pengembang TikTok dan menggunakan ftraffic dengan

mengikuti metode konten.

2. Instagram
Untuk listingan, Instagram adalah platform terbaik yang digunakan
untuk Pemsarn Meda Sosal. Selain itu, Anda juga dapat merangsang

interaksi dengan Pelnggan melalui bagian polling atau pertanyaan.

3. Facebook

Contoh Pemsarn Meda Sosal berikutnya adalah Facebook.
Mengingat pengguna Facebook diperkirakan mencapai 2,2 miliar
orang, Meda Sosal ini memiliki banyak potensi untuk meningkatkan

brand awareness Anda.

4. Twitter
Karena Twitter adalah aplikasi bagus untuk berbagi pembaruan dan
mengajukan pertanyaan, Meda Sosal ini dapat digunakan untuk

tujuan layanan Pelnggan.

5. YouTube
Selain jumlah penggunanya yang banyak, YouTube juga bagus

untuk iklan jangka panjang.
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2.1.3 Manfaat Sosal Meda Marketing
Menurt peneltian Primabda Syafrizal Helmi et al. (2018:19),
penggunaan Meda Sosal oleh UKM memiliki beberapa keuntungan,
seperti memungkinkan kontk persnal dengn konsuen, membantu
dalam promsi dan iklan, menDaataa kebutuhan Konsuomn,
memberikan umpan balik kepada Konsuomn, dan berfungsi sebagai
sumbr pengamblan keputsan bisnis. Selain itu, Meda Sosal juga
bermanfat sebagai form diskui onlne, pemantauan Pelnggan, survi
Pelnggan, dan pengumpulan Daataa tentang kebutuhan Pelnggan.
2.1.4 Indkoto Sosal Meda Marketing
In previous research conducted by Ari Rachman Haryadi,
Rayhan Gunaningrat (2022) showed that socil meda marketing has a
positve effet on purcasing decisons. The indicators of socil media
mareting used to measure social media marketing are:
1) Komunitas Online
A compny or businss can use socil medi to buld a communty
aroud their products or business interests. Community spirit
that builds loyalty, stimulates discussion, and informs is

invaluable to the develpment and progrss of the compny.
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2) Interaksi
Interaction
Social media allows for greatr interacion wih he onlne
commnity trough up-o-date and releant inforation from
customers. Interaction via Instagram, Facebook and Twitter,
the existence of Instagram, Facebook and Twitter can provide
information to all followers on social media quickly. Buat
kesepakatan melalui iklan baru yang memberikan Pelnggan
akses ke informasi.

3) Berbagi Konten
Berbagi konten mengacu pada ruang lingkup komunikasi,
publikasi, dan penerimaan konten dalam kerangka undang-
undang Meda Sosal. Dapatkan konten dan bagikan konten
melalui Meda Sosal seperti forum online, grup di Instagram,

WhatsApp, chat, dan lainnya.

4) Aksesibilitas
Aksesibilitas menacu padaemudahan akss dan keterjangauan
saat menggnakan Meda Sosal. Meda Sosal mudah digunkan
dan tidak memerlukan keahlian khusus. Indkoto-indkoto

tersebut dalam skripsi ini dapat digunakan untuk mengukur
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pengaruh Pemsarn Meda Sosal terhadap peningkatan

Pelnggan di bengkel sepeda motor Gunungsitoli Berlian.

Indkoto tersebut dapat digunakan dalam peneltian skripsi ini
untuk mengukur pengaruh Meda Sosal Marketing Terhadap

Meningkatkan Pelnggan Toko Berlian Motor Gunungsitoli.

2.1.5 Pengertian Miat Bli Konsumn

Stimulasi dari suatu prodk yang ditemukan Konsuomn membuat
mereka ingin mencoba prodk tersebut dan akhirnya membeli prodk
tersebut (Cutler, 2015). Timbulnya keinginan seseorang untuk
membli vatu barng atau jsa untk memenhi kebutuannya disebu degan
mmbeli uag. Setelah evaluasi orang lain selesai, hasil penjualan akan
ditampilkan kembali. Dalam proses evaluasi ini, seseorang memliih
keistimewaan dan manfaat dari barang yang ingin dibelinya. Menurt
Swastha & Handoko (2018), tindakan masyarakat terlbat langsng
dalam pembelian dan pengunaan barng dan jaa, serta pross
pengamblan kepuusan untuk megatur dan meentukan tindakan
tersebut. Jika masyarakat meraa senng dan puskeika membeli suatu
prodk atau jasa maka keinginan untuk membeli akan meningkat,
namun jika tidak ingin membeli suatu prodk atau jasa maka
keinginan untuk membeli akan meningkat Dalam Pemsarn, kepuasan
Pelnggan sangatlah penting. Perilaku Konsuomn dalam kaitannya

dengan pembelian menentukan pengambilan keputusan mereka.
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Menurt Tamrin dan Tantri (2013), niat membeli merupakan bagian

dari perilaku Konsuomn dalam sikap Konsuomn yang meliputi
kesediaan responden untuk bertindak sebelum mengambil keputusan
pembelian. Oleh karena itu, kebutuhan Pelnggan dapat diidentifikasi
dari keinginan yang Daataang dari orang tersebut untuk membeli
suatu prodk atau jasa, dengan mempertimbangkan situasi yang
berbeda sebelum memulai penjualan. Niat membeli merupakan
ungkapan pemikiran Konsuomn mengenai niatnya untuk membeli
suatu barang tertentu dari suatu merek. It is vry imprtant for
marketers to know the consumer's buying interest in a product. Both
marketers and economists use the interest variable to predict future
consumer behavior. Consumrs make purchases based on their
experiences in chosing, usig, and consuing a product or even
wanting it. The term "consumer buying interest”" refers to this
process. Several things can be done to increase consumer buying
interest; these include psycholgical factrs, whih are drivng factos
that coe from the consuer themselves, such as motivation,
perception, knowledge, beliefs, and attitudes; social factors, which
are the process by which a person's behavior is influenced by their
family, social status, and reference groups; and marketing mix
empowerment, which includes product, price, promotion, and
distribution (Kotler & Keller, 2012). (Susanto, 2014) menyatakan
bahwa Fator pembelian adalah proses perencaaan pembelin suatu

prodk oleh Konsuomn dan mempertibangkan banyak Fator antara
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lain jumlah bagian prodk yang dibutuhkan dalam satu waktu, merek

dan Pelnggan. Sikap dalam konsumsi prodk Berdasarkan definisi di
atas dapat disimpulkan bahwa keinginan Konsuomn muncul sebelum
memutuskan untuk membeli sesuatu. Pelnggan mengevaluasi prodk
atau layanan yang ingin mereka gunakan untuk melihat apakah
prodk atau layanan tersebut memenuhi kebutuhan mereka. Jika
prodk tersebut memenuhi kebutuhan Konsuomn, maka ia akan

tertarik untuk membeli.

Faktr-Faktr yang Mempengauhi Miat Bli Konsumn

(Cutler dan Armtrong, 2013) menunjukkan baha bauan Pemsarn
atau yang dikenal dengan bauran Pemsarn memegang peranan
penting dalam menentukan kebutuhan dan keyakinan Konsuomn
sebelum memutuskan membeli suatu prodk. Oleh karena itu, dari
teori tersebut, bauran Pemsarn atau yang discbut dengan bauran
Pemsarn merupakan salah satu Fator yang Mempenguruhi keputusan
pembelian Konsuomn. Bauran Pemsarn adalah sekumpulan variabel
Pemsarn yang dapat dikelola oleh suatu perusahaan untuk mencapai
tingkat penjualan yang diinginkan pada pasar sasaran. Menurt Cutler
dan Armstrong (2013), memegang peraan pentng dalam menarik
minat Konsuomn yang kemudian Mempenguruhi keputusan mereka
untuk membeli suatu prodk. (Cutler dan Armstrong, 2013) juga
menjelaskan bahwa bauran Pemsarn memiliki 4 (empat) komponen

yang disebut 4P, yaitu:
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Prodk (product) adalah sesuatu yang dapat dibayangkan, diminta,
dicri, dibli, digunkan atau dikonsusi oleh produsen untuk memenuhi
kebuthan dan keininan suatu pasar. Hasil yang diinginkan adalah
serangkaian hasil. Menurt Kotler dan Armstrong (2012), bauran
prodk mencakup jenis prodk (type), kualitas prodk (quality), desain
atau desain prodk (design), karakteristik prodk (segmen), merek
prodk (brand), paket prodk. , tingkat layanan (service level), garansi
(warranty), ukuran prodk (size) dan pengembalian (return).
Berdasarkan uraian di atas, kuantitas bauran prodk dapat digunakan
Harga: Haa dapat diarikan sebagi julah yang ditukarkan atas suatu
prodk atau jasa, atau nili yang ditukrkan oleh Konsuomn untuk
memperoeh manaat kepemiikan atau penggunaan suatu prodk atau
jasa Harga dapat didefinisikan sebagai Niali yang diberikan
Pelnggan pada suatu prodk yang harus dibayar Pelnggan jika mereka
menginginkan prodk tersebut. Harga ini mungkin lebih rendah dari
kebutuhan dan harapan Pelnggan.

Lokasi (tempat) merupakan pilihan distribusi yang berkaitan dengan
kemudahan akses pelayanan bagi Konsuomn. Merupakan tempat
dimana prodk tersedia di saluran distribusi dan toko, sehingga
Pelnggan dapat dengan mudah mendapatkan prodk. Lokasi
merupakan tempat dimana perusahaan harus beroperasi dan

menjalankan usahanya.
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4. Kemasaran (Promsi): Pemsarn merupakan salah satu aspek terpening

dalam bauvan Pemsarn yang digunkan perusahaan untuk
mempromsikan barang dan jasa. Harapannya, kegiatan promsi ini
dapat memotivasi Konsuomn untuk membeli karena merupakan
salah satu bentuk Pemsarn dan Pemsarn yang menyampaikan

informasi.

Menurt teori ini, banyak Fator yang Mempenguruhi minat Konsuomn

dalam keputusan pembelian antara lain kualitas prodk, desain prodk,

kepercayaan merek, dan harga. The four factors of the marketing mix are the

main reasons why consumers decide to make a purchase of a product or

service. So that consumer buying interest by the marketing mix consisting of

4Ps, namely product, price, place, and promotion. (Swastha, Dharmesta, &

Irawan, 2018) stated that:

1.

Differencs in Jobs: This means that a person can estimate the level of
work they want to achieve, the activities they do, free time, and other
things with differences in jobs.

Socioeconomic Differences: A person with a high socioeconomic
status will have a greter chnce of achiving their goa'ls than a person
withl a low socioeconomic status.

Hoblbies or interests are different from how a person spends their
time.

Genlder Differences: This means that wom;en's intereskts will differ

from men's interests, such as in how they use money.
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Age Differences: This means that children, teengers, aduts, and

parets will hve diffeent intersts in objects, activities, and people.

According to (Simamora, 2011) aspects that can arouse consumer

buying interest include:

1. Price Aspect: The value given by consumers to a product as a

sacrifice to get the product, including discounts or discounts given

by the compny to conumers.

. The aspect of completeness of goods includes various brands and

types of prodcts, as well a the variey of products available, so that
consumers hae many choices of products, which encourages
consumer buying interest because consumers find the products they

want.

. Lokasi toko: Ini adalah lokasi toko berdasarkan kejelasan,

kebersihan, penyelesaian, kenyamanan, keamanan dan kemudahan.
Jika suatu toko mempunyai lokasi yang strategis, mudahnya akses
orang dan kendaraan, ketersediaan tempat parkir dan keamanan yang
baik di dalam toko akan Mempenguruhi kemauan Pelnggan untuk

membeli barang.

. Karakteristik kualitas prodk: Prodk mempunyai fitur, kualitas dan

Niali yang memenuhi harapan Pelnggan.

. Aspek pelayaan: segala tindakan afau tindaan yang tampaknya

mustahil untk membantu Pelnggan dengan apa yang mereka
butuhkan ketika bekerja sama dengan perusahaan dalam penjualan

prodk.
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6. Bentuk keprcayaan terhadap merek: Nama merek menciptakan

persepsi, kecintaan dan kepercayaan Konsuomn terhadap merek

tersebut.

Sisi Pemsarn: Kemam=puan peruahaan dalam mengkomuikasikan

dan mempresentasikan prodknya kepada Konsuomn dengan

menggunakan berbagai metode promsi seperti periklanan atau
menggunakan sponsor terkenal Mempenguruhi kebutuhan Pelnggan.

Sifat desain prodk adalah desan prodk tidak hanya menarik

dipandang mata, namun juga menunjang berbagai fungsi prodk dan

sesuai dengan selera Konsuomn..

Tahap-Tahap Minat Beli
Menurt Kotler dan Keller (2013), ide di balik model AIDA

adalah rangkaian langkah yang diambil oleh Pelnggan bisnis untuk

menentukan minat atau keinginan mereka untuk membeli barang
atau jasa yang ditawarkan. Model ini terdiri dari tahapan berikut:

1) Konseptualisasi merupakan langkah awal dalam mengevaluasi
prodk atau jasa yang dibutuhkan Pelnggan. Pada titik ini, calon
Pelnggan bisa mendapatkan keuntungan dengan mempelajari
prodk atau layanan tersebut.

2) Ketertarikan calon Pelnggan mungkin timbul setelah menerima
informasi rinci tentang prodk atau jas.

3) Konsuomn ingin memikirkan dan membicarakan apa yang
membuat mereka membeli prodk atau jasa yang ditawarkan.

Pada titik ini, calon Pelnggan harus menyatakan minatnya
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terhadap prodk tersebut. Segmen ini ditandai dengan kuatnya

keinginan Konsuomn untuk membeli dan mencoba prodk
tersebut.

4) Tindakan: Pilih rilis. Pada titik ini caln Pelnggan yang pernah
mengunungi perusahaan akan merasa percaya diri untuk mebeli
atau mengguakan prodk yang ditawarkan.

Minat Konsuomn merujuk pada reaksi Konsuomn dari tahap
kognitif, pengaruh, dan perilaku, yakni tahap attention, interest,

desire, hingga action dalam membeli prodk.

Indiktor Minat Beli

Menurt (Susato, 2014) minat bli dapat diidetifikasi melalui

indiktor-indikaor sebagai berikut :

1)

2)

3)

Minat Transaksional adalah ketertarikan seseorang dalam membeli
prodk, menunjukkan keinginan mereka untuk memperoleh prodk
tersebut.

Kecenderungan Referensial adalah keinginan seserang untuk
merekomendasikan prodk kepada orang lain, sehingga orang yang
tertarik untuk membeli akan mengajak teman-teman mereka juga
untuk membelinya.

Miat Preferensial Merupakan ketertarikan yang menceminkan
perilaku seseorang yang lebih memliih prodk tertentu. Pilihan ini
hanya bisa diubah apabila terjadi sesuatu pada prodk pilihan

tersebut.
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4) Ketertarikan dalam Eksplorasi Eksplorasi ini menggambarkan
kebiasaan seseorang dalam mencari berbagai informasi tentang
prodk yang diminatinya dan mencari Daataa yang bisa mendukung

keunggulan prodk tersebut.

2.2 Peneltian Terdahulu

Tabel 2.1 Peneltian Terdahulu

Nama Ju\ul Peneltian Isi Peneltian Lokasi
peneliti Peneltian
Cahyaning PENGARUH menyatakan  bahwa  angka | Palu,
Raheni MEDA SOSAL | signifikansi  sebesar  0.001 | Sulawesi
(2018) TERHADAP diperoleh berdasarkan hasil | Tengah

MINAT  BELI | perhitungan  uji  hipotesa.
KONSUOMN Karena angka 0,001 kurang
STUDI KASUS 0,05, HO ditalik dan H1
MAHASISWA diterimi. Ini menunjukkan
bahwa Meda Sosal memiliki
pengaruh terhadap minat beli
mahasiswa Fakultas Ekonomi
Universitas Muhammdiyah
Palu. Hasil persamaan regresi
menunjukkan bahwa Meda
Sosal dengan indicator

kemudahan memiliki hubungan

yang positif terhadap Y, atau
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minat beli, sebesar (0,498, atau

49,8 persen.

Eunike Viedy

Virginia
Lombok dan
Reitty L.
Samadi
(2022)

PENGARUH
BRAND IMAGE,
BRAND RUST
DAN IGITAL
MARKETNG
TERHAAP
KEPUUSAN
PEMELIAN
KOSUOMN PDA
PRODK EMNA
(STUDI KAUS
PADAAHASISWA
UNIERSITAS
SAM

RATULANGI)

Tujuan dari peneltian ini adalah
untuk mengethui bagaimana
citr merek, kpercayaan merek,
dan iklan digital memengaruhi
keputusan Konsuomn untuk
membeli prodk Emina dari
mahasiswa Universitas Sam
Ratulangi. Hasil uji
bahwa citra

menunjukkan

merek secara parsial

memengaruhi keputusan
Konsuomn untuk membeli
prodk, dan kepercayaan merck
secara parsial memengaruhi

keputusan Konsuomn untuk

membeli prodk.
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Kerangka Berpikr

Gambar 2.1 Kerangk Berpikir

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

Menurt ggiyono, (2019:2) “Metode penelitian adalah metode ilmiah
untuk memperoleh data dengan tujuan dan penerapan tertentu”. Sugiyono
(2019:4) juga mengatakan: “Pada tataran lingkungan, tode penelitian
yang digunakan adalah metode penelitian kuantitatif dan metode penelitian,
dan peneliti juga menggunakan pertanyaan dalam pengumpulan datanya.
Menurut Sugiyono (2014:7) hal ini menunjukkan penelitian sebagai
“mendapatkan data dari lingkungan (tidak sia-sia), namun untuk lakukan

perlakuan i dalam pengumpulan data, misalnya dengan memberikan

kuesioner yang digunakan.

Variabel Penelitian

Menurt Arikunto dalam Siyoto dan Sodik (2015:50), “Variabel

penelitian adalah topik penelitian atau tentang apa penelitian itu”.
3.2.1 Variabel Bebas (Independent Variabel)
Menurt Munawaroh (2013:68), “Variabel bebas dan variabel
terikat disebut dengan variabel prediktor, pemicu, masukan, variabel
penyerta atau yang mempengaruhi. riabel terikat merupakan

variabel yang berpengaruh. Khusus dalam penelitian ini adalah

pemasaran media sosial (X)
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3.22 Variabel Terikat (Dependent Variabel)

Variabel terikat disebut variabel Y dalam penelitian, karena
variabel terikat berhubungan dengan variabel bebas dalam penelitian
(2017:39) riabel terikat adalah variabel yang berkaitan, atau
merupakan produk sampingan. Adanya variabel bebas dan variabel

terikat dalam penelitian ini adalah peningkatan faktor pembelian

konsumen (Y).

3.3 Desain Penelitian
Dalam penelitian pasti ada rencana atau desain untuk penelitian
selanjutnya. Menurut Nordin dan Hartati (2019:27) “Desain penelitian
adalah suatu kerangka sistematis dalam melakukan penelitian”. Oleh karena
itu, desain penelitian adalah seperangkat rencana untuk melakukan
penelitian. Dalam konteks ini, tahap desain dapat mencakup seluruh struktur
penelitian sejak ide ditemukan hingga diperoleh sil penelitian. Desain

penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah jenis survei.

3.4 Populasi dan Sampel
3.4.1 Populasi

Populasi statistiknya adalah seluruh peneliti. Apabila subjek yang diteliti sama
pada wilayah penelitian, maka penelitian tersebut
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merupakan jenis penelitian populasi. Sugiyono (2019:80)

mengatakan bahwa “populasi adalah suatu wilayah umum yang
benda/subyeknya mempunyai ciri-ciri dan ciri-ciri tertentu yang telah

ditentukan oleh peneliti dan kemudian ditentukan”. Populasi statistik

untuk penelitian ini adalah 150.

3.4.2 Sampel

Menurut Sugiyono (2019:81), “sampel adalah bagian dari umur
dan karakteristik populasi”. Dalam penelitian ini digunakan sampel
konsentrasi, yaitu sampel konsentrasi dari seluruh populasi sampel.
Metode pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah deskriptif
sampling, menurut Sugiyono (2019:85), “Uniform sampling adalah
suatu metode pengambilan sampel yang seluruh anggota populasi
dijadikan sampel”. Metode pengambilan sampel dalam penelitian ini
adalah deskriptif sampling, menurut Sugiyono (2019:85), “Deskriptif
sampling adalah suatu cara penentuan sampel agar seluruh anggota
masyarakat dijadikan sampel”. ntuk menentukan besarnya sampel
yang diambil dari masyarakat, peneliti menggunakan model Slovin

yang dikemukakan oleh Sugiyono (2020:137) dengan tingkat

kepercayaan 90% dan nilai e=10%, sebagai berikut:

" 1+4N.e?
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Keterangan:

n : Ukuran Sampeel

N : Ukuran Populasi

e :  Kelonggaran  ketidaktelitian  karena  kesalahan
pengambilan

sampeel yang dapat ditorelir, dalam hal ini sebesr 10%

N
1+Ne?

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

= 60 Anggota
Dari perhitungan menggunakan rumus slovin diatas didapat sample

Pelnggan sejumlah 60 orang yang Pelnggan di Toko Berlian Motor.
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3.5 Instrumen Penelitian

Instrumen penelitian adalah alat yang digunakan untuk
mengumpulkan data atau mengukur tujuan suatu variabel penelitian. Untuk
memperoleh data yang akurat bagi suatu keputusan yang sesuai dengan
keadaan nyata, diperlukan alat yang tepat, konsisten, dan relevan (reliable)
untuk menyediakan data penelitian.

Dalam proses pengumpulan data, instrumen penelitian digunakan
untuk menguyi hipotesis dalam penelitian. Instrumen penelitian adalah alat
vkur dalam penelitian, yaitu alat untuk mengukur fenomena (variabel) yang
diamati (Kurniawan & Puspitaningtyas, 2016:88). Dalam mengembangkan
instrumen penelitian yang akan digunakan, sebaiknya tentukan terlebih
dahulu data yang akan dianalisis. Jika data bersifat kuantitatif, maka data
mengacu pada suatu besaran atau angka. Metode pengumpulan data adalah
cara atau teknik yang digunakan peneliti untuk memperoleh data dalam
suatu penelitian. Metode yang digunakan untuk mengumpulkan data dalam
penelitian ini adalah:

Opsi SS diberi skor =4

Opsi S diberi skor =3

Opsi R diberi skor =2

Opsi TS diberi skor =1




Tabel 3.1 Kis-Ksi Intrumen
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Variabel Indkoto Kisi — kisi Jumlah
Item
Minat Beli . Minat . Tersedianya prodk 2
(Y) Transaksional
. Minat . Meyarankan kepada 2
Referensial orang lain
. Minat . Prodk adalah tujuan 3
Preferensial utama
. Minat . Mencari informasi 3
Eksploratif prodk
Jumlah 10
Sosal Meda . Komunitas Pemsarn prodk 2
Marketing (X) Online
. Interaksi Feedback untuk 2
Konsuomn
. Berbagi Peran Konsuomn 3
Konten sebagai pihak
ketiga
. Aksesibilitas memberikan 3
informasi tentang
prodk
Jumlah 10
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3.6 Teknik Pengumpulan Daataa
3.6.1 Jenis Daataa
Menruutt Sugiyono (2018:193) untuk mengumpulkan Daataa,
penulis menggunakan metode berikut dalam peneltian ini:

a. Daataa prier adalah Daataa yang dikumpulkan oleh peneliti
dari proyek peneltian.

b. Daataa seknder adalah Daataa yang dikupulkan oleh peneliti
dengan menggunakan sumbr informasi lain untuk

memperolehnya.
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3.6.2 Teknik Pengumpulan Data

Untuk mengumplkan data dalam penelitian ini penulis

menggunakan:

a.

Pengamatan (observasi)

Suatu metode pengumpulan data vyang melibatkan
pengamatan langsung terhadap objek penelitian.

Teknik Angket (kuesioner)

engumpulan data dilakukan dengan mengirimkan
pertanyaan tertulis kepada responden untuk dijawab

berdasarkan pilihan yang tetap.

alam penelitian ini, kuesioner dengan empat pilihan jawaban

yvang berbeda dibagikan kepada seluruh responden, dan masing-

masing dari empat pilihan jawaban yang berbeda tersebut diberi bobot

sebagai berikut:
Opsi SS diberi skor =4
Opst S diberi skor =3
Opsi R diberi skor =2
Opsi TS diberi skor =1

3.7 Teknik Analisis Data

Untuk menganalisis data yang diterima. dilakukan langkah-langkah

sebagai berikut:

a.

Verifikasi data
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Verifikasi Daataa merupakan upaya untuk memastikan
bahwa kuesioner yang dibagikan peneliti telah diisi sesuai
petunjuk. Those who pass the Daataa verification are
declared eligible for the questionnaire to be processed.

a. Pengolahan angket
The questionnaire that has been distributed to respondents
has 4 choices or possible answers. The four answer choices
have the following weights:
a) Yag memliih alternatif SS bbotnya 4
b) Yng memliih alternatif S bobtnya 3
c) ang memliih alternatif R bobonya 2

d) Yng memliih alternatif TS bobtnya |

3.7.1 Uji Validitas Butir Soal

A %idity test is a measring instrment that shows the level of
reliability or the levl of validty of a measuring instrument. If an
instrumnt is sid to be vald, it means that it shows the measurng
instrumet ued to obain valid Daataa so that vald mean that the
insrument ca be ued to measre what shoud be mesured. Dari definisi
di atas, validitas adalah pengukuran terhadap apa yang ingin diukur
(secara akurat). Menruutt Ariconto (2018:115), apabila hasil korelasi

Fator dan seluruh Fator dari Fator signifikan kurang dari 0,05 maka
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item tersebut penting dan dianggap benar pada tingkat kepentingan 5. .
%. tabel r. Untuk ajat kebebasan (df) = n-k, dalm hl ini n adlah
julah sampel dan k adalah umlah variabel bebas dan terikat. Dalam hal
ini, peneliti menggunakan SPSS versi 25.0 untuk Windows untuk
menemukan pengujian Daataa yang benar, dasar keputusannya adalah
nomor r (untuk setiap item dalam pernyataan yang ditemukan dalam
daftar relasional dari seluruh kueri Fator tetap) adalah ih besar dari
rtabel maka query dianggap valid, dan jika hitung lebih kecil dari
rtabel maka query dianggap tidak valid. 3.7.2 Daataa liability Test

In SPSS statistics, the reliability test functions to determne the
consistncy of the questionnaire that will be used the researcher so
that the questionnaire can be relied on. The reliability test for more
than two alternative answers will use the Cronbach alpha test.
According to Ghozali (2016:133) "the Cronbach alpha value> 0.60
then the research instrument is reliable, if the Cronbach alpha value
<0.60 then the research instrument is not reliable". 3.7.3 Correlation
Coefficient

The correlation coefficient is useful for measuring how much
linear relatioship the indepedent varibles studied have with the
dependet variable. To test and statistically prove the ationship
between the inflence of social media on increasing customer buing

interest, a Product Moment correlation &t was conducted with the

help of SPSS for Windows Version 25.0. To interpret the magnitude
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of the reliability coefficient of the research tool according to Sofyan

Siregar (2017:251) it is described as follows.

3.7.2 Uji Reliabilitas Daataa

In SPSS statistics, the reliability test functions to determine the

consistency o the questionnaire that wll be used the researcher so
that the questionnaire can be relied on. The reliability test for more
than two alternative answers will use the Cronbach alpha test.
According to Ghozali (2016:133) "the Cronbach alpha value> 0.60

then the research instrument is reliable, if the Cronbach alpha value

<0.60 then the research instrument is not reliable".

3.7.3 Koefisien Korelasi

Correlation Coefficient

The correlation coefficient is useful for measuring how much
linear relatinship the indepndent varibles studied have with the
dependnt variable. To test and statistically prove the relationship
between e influence of social media on increasing customer buying
interest, a Product Moment correlation test was conducted with the
help of SPSS for Windows Version 25.0. To interpret the magnitude
of the reliability coefficient of the research tool according to Sofyan
Siregar (2017:251) it is described as follows:

0,00-0,199 tingkat hubunan angat lemah

0,20-0,399 tingkat hubugan lemah
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0,40-0,599 tingkat hubngan cukup
0,60-0,799 tingkat huungan kuat
0,80-1,00 tingkat hbungan sangat kuat

3.7.4 Pengujin Koefiien Detrminan
According to Sugiyono (2014:18), "the determinant coefficient
tst is a statistical tool used to predict the magnitude of the correlation
btween indpendent X and depndent vaiable Y". Hasil koefisien
korelasi dikalikan satu angka dan dikalikan 100%, maka besarnya

variabel X ditentukan oleh variabel Y.

3.7.5 Uji Regesi Liear Sedhana
Uji regesi liner sederana
Analsis regresi sederhana digunkan untuk menguji hubngan
antara dua varibel atau leih, terutaa untuk menemukan pola hubungan
yang belum jelas polanya. Pengujian pada SPSS mengunakan uji liner
dengan tingkat signifikansi 0,05. Menruutt Hadi (2014:77), a

tingkat signifikansi < 0,05 maka Daataanya linier. Artinya variabel X

berhubungan dengan variabel Y.
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3.7.6 Uji Hipotesis (Uji t)

Uji hipotesis (uji t)

Uji t menunjukkan seberapa besar pengaruh suatu variabel
independen secara independen menjelaskan varians variabel terkait.
Uji regresi parsial digunakan untuk mengetahui apakah variabel
independen (X) dipengaruhi secara independen oleh variabel
dependen (Y). Rumus berikut dapat digunakan untuk melakukan uji-t:

t=r

keterangan :

r = koefisien regresi

n = jumlah responden

t = wji hipotesis

untuk menentukan kesimpulan dengan menggunakan t hitung
dengan t table untuk nilai positif menggunakan kriteria sebagai
berikut:

1. Diterima Ho jika t-hitung < t-tabel maka Ho ditolak artinya suatu
variabel bebas bukan penjelas yang signifikan terhadap variabel
terikat.

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

Penentuan nilai kritis yang menentukan lefel of signifikan a = 5% nilai kritis t didapat dari
tabel distribusi t dengan menggunakan tingkat signifikan 5% (a = 0,05).
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3.8 Tempat dan Waktu Peneltian
3.8.1 Tempat Peneltian
Peneltian ini dilakukan pada toko berlian motor Gunungsitoli
jalan Diponegoro nomor 235 Ilir Kota Gunungsitoli, Kecamatan

Gununsitoli Provinsi Sumatera Utara.

3.8.2 Waktu Peneltian

Waktu peneltian ini di laksanakan dari november hingga

desember 2023.

Tabel 3.2 Waktu Peneltian

Bulan (Tahun 2023)

No Jenis kegiatan

| Tahap

Persiapan

Agst Sept Okt Des
Nov 2023
2023 2023 2023 2023

Peneltian

. Bimbingan

Proposal

d. Seminar

Proposal




Tahap
Pelaksanaan

Penelelitian

a. Pelaksanaa

n Peneltian
b. Pengumpul

an Daataa
c. Analisis

Daataa
Tahap
Penyelesaian

a.  Penyusuna

n Skripsi

b. Bimbingan

Skripsi

c. Sidang
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BAB 1V
HASIL DAN PEMBAHASAN

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

Responden dalam penelitian ini adalah Populasi yang diteliti pada
penelitian in1 adalah konsumen Toko Berlian Motor Kota Gunungsitoli
sebanyak 60 orang. Penelitian ini dilakukan dengan menyebarkan kuesioner
melalui angket vang akan diedarkan kepada seluruh responden. Adapun
karakteristik vang ada dalam penelitian dibagi menjadi 2 bagian vaitu, jenis

kelamin dan umur.
4.2.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Pada penelitian ini kelompok karakteristik responden berdasarkan jenis
kelamin ada dua yaitu:
1) Laki-laki

2) Perempuan




Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
JENIS KELAMIN

Tabel 4.1

Valid LAKI-LAKI
PEREMPUAN
Total

51 85.0
9 15.0
60 100.0

85.0
15.0
100.0

85.0
100.0

Sumbr : dati dioleh dengan SPSS 26, 2024
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Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa karakteristik responden

berdasarkan jenis kelamin laki-laki berjumlah sebanyak 51 orang (85%) dan

perempuan sebanyak 9 orang (15%). Dengan demikian dapat disimpulkan
bahwa jumlah responden laki-laki lebih banyak dibandingkan dengan

responden perempuan.

4.2.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Umur

Dalam penelitian ini peneliti mengelompokkan karakteristik responden

berdasarkan umur kedalam sepuluh kelompok yaitu mulai dari umur 10 tahun

sampai 60 tahun. Adapun data karakteristik responden berdasarkan umur

dapat dilihat pada tabel sebagai berikut:

Karakteristik Responden Berdasarkan Umur

Tabel 4.2

UMUR
Valid  10-15 0 0.0 0.0 0.0
16-20 0 0.0 0.0 0.0
21-25 0 0.0 0.0 0.0
26-30 4 6.7 6.7 6.7
31-35 6 10.0 100 16.7
36-40 12 20.0 200 36.7
41-45 17 28.3 283 65.5
46-50 17 28.3 28.3 933
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51-55 4 6.7 6.7 100.0
55-60
Total

Sumbr : dati dioleh dengan SPSS 26, 2024

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa karakteristik responden

berdasarkan umur yaitu, terdapat 0 orang yang berusia 10-15 tahun (0,0%), 0
orang yang berusia l§-20 tahun (0%), 0 orang yang berusia 21-25 tahun
(0%), 4 orang yang berusia 26-30 tahun (6,7%), 6 orang yang berusia 31-35
tahun (10%), 12 orang yang berusia 36-40 tahun (20%), 17 orang yang
berusia 41-45 tahun (28,3%), 17 orang yang berusia 46-50 tahun (28,3%), 4
orang yang berusia 51-55 tahun (6,7%) dan 0 orang yang berusia 55-60 tahun
(0,0%),.Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa umur yang mendominasi

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

4.1 Pengujian Instrumen Penelitian
4.3.1 Uji Validitas Butir Pernyataan

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

Untuk melihat pernyataan valid, dengan cara membandingkan r-tabel
dengan r- hitung, dengan signifikansi 0.05 maka r-tabel 60 adalah 0,2108
dengan ketentuan jika r- tabel (0,2108) < r-hitung maka dapat dikatakan
valid. Hasil wi validitas menggunakan bantuan SPSS 26 dapat dilihat pada
tabel sebagai berikut:
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a. Uji Validitas Variabel Meda Sosal Marketing (X)

Tabel 4.3
Hasil Uji Validitas Variabel Meda Sosal Marketing (X)

Correlations

0 X2 X3 <4 X5 ¥ X7 X8 ¥ ¥10 Totalx
X1 Pearson Corralation 1 0" 398" 3" 306" 179 an” 285" 031 273 63"
Sig. (2-tailed) ooz .00z 010 o1 A72 010 07 816 035 ooo
N 60 60 &0 &0 80 &0 60 ] 60 60 80
X2 Pearson Corelation 394" 1 283 03 388 108 3E 210 -095 216 41"
Sig. (2-tailed) 002 028 790 005 43 014 108 464 098 000
N 60 60 60 &0 80 60 60 i) 60 60 80
X3 Pearson Correlation 308" 283 1 184 533" 284" 326 146 188 326 623"
Sig. (2-tailed) 002 028 160 000 028 o 266 151 o il
N 60 60 60 60 i 60 60 50 60 60 50
X4 Pearson Corralation 331" 035 184 1 22 a3 21 201 403 194 573"
Sig. (2-talled) 010 790 160 090 012 036 024 001 138 000
N 60 60 60 60 §0 60 60 ] 60 60 80
X5 pearson Correlation 08 e 533 am 1 120 449" 316 063 4e9” ee0”
Sig. (2-tailed) 018 005 000 090 360 000 014 630 000 000
N 80 50 60 &0 80 60 60 i 60 60 80
X6 Pearson Corralation 79 108 284" 323 120 1 155 226 a2 155 445"
Sig. (2-tailed) in M3 02 012 360 237 082 358 237 000
N &0 60 &0 &0 80 &0 60 80 60 60 80
X7 Pearson Correlation 331" 36 326 't 155 1 387 255 4617 685"
Sig. (2-tailed) 010 014 o 036 000 237 002 049 000 000
N 60 60 60 60 §0 60 60 i 60 60 60
X8 Pearson Correlation 288 210 46 291" 318 226 387 1 418" a0 s
Sig. (2-tailed) 027 108 266 024 014 082 oo2 001 019 aoo
N &0 50 60 &0 §0 60 60 50 60 60 i
X9 Pearson Correlation -031 - 096 188 4037 063 21 255 416 1 255 a3’
Sig. (2-tailed) 816 464 A5 o0 630 358 049 o 049 00
N 60 60 60 60 80 60 60 60 60 60 50
¥10  Pearson Correlation 277 216 326 104 440" 155 461" 307 258" 1 31"
Sig. (2-tailed) 035 098 o1 138 000 237 000 019 048 000
N 60 60 60 60 §0 60 60 i) 60 60 80
TotalX PearsonCorelation 638" 471" 623" 573 e60” 445 ges &1 4" en” 1

Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000 000 000 000 001 000
N 60 &0 60 60 60 60 60 60 60 60 60

** Comelation is significant atthe 0,01 level (2-failed).
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Sumbr :Dati dioleh dengan SPPS 26, 2024




b. Uji Validitas Variabel Minat Beli (Y)

Tabel 4.4
Hasil Uji Validitas Minat Beli (Y)
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Correlations
Y1 Y2 ¥3 Y4 Y5 Y6 Y7 hi:] hi] ¥i10 Totaly
Y1 Pearson Comelation 1 085 405" 250" 339" oo7 317 024 076 an” ag7”
Sia. (2-talled) 472 001 046 008 958 015 85T 561 008 000
N 60 60 &0 80 80 60 60 60 &0 50 60
Y2 Pearsan Correlation 085 1 130 385 Agg” 3327 265 ars” 466 277 Beg”
Sig. (2-tailed) AT2 323 004 000 010 038 003 000 036 000
N 60 60 60 50 60 60 60 60 60 50 60
Y3 Pearson Comelation apg” 130 1 294" 383" 187 230 -005 A8T 2 530"
Sig. (2-tailed) 001 323 023 003 153 077 868 453 080 000
M &0 &0 &0 &0 &0 60 60 &0 &0 50 60
Y4 Pearson Correlation 259 365" 204 1 090 205" ET M8 363" 242 6157
Sig. (-tailed) 046 004 023 492 022 004 045 004 063 000
N a0 a0 60 &0 &0 60 a0 a0 60 50 60
Y5 Fearsan Comelation 338" A58 ELEN 050 1 187 3" 058 455" 27 626
Slg. (2-falled) 008 000 003 482 153 003 658 000 050 000
N 60 60 &0 L 80 60 60 60 &0 &0 60
¥ Pearson Comelation oa7 337 REH 208 87 1 T8 317 A28 148 Ag1”
Sig. (2-tailed) 958 010 153 022 153 AT 015 343 270 000
N 60 G0 60 &0 60 60 60 60 60 50 60
Y7 Pearson Correlation 317 268 230 3e4” ar2” 179 1 31y 3207 472 &1g”
Sig. (2-tailed) 015 038 077 004 002 171 013 013 RE: 000
N a0 60 60 50 60 60 0 a0 60 50 60
Y8 Pearsan Comelation 024 375 -.008 218 058 a7 g 1 23 36 4a4”
Sig. (-tailed) 857 003 968 085 658 015 013 350 013 000
N a0 a0 &0 50 &0 60 a0 a0 &0 50 &0
¥ Pearson Cormrelation 076 466 187 ELEN 459" 125 320" 123 1 Fild 586
Sig. (2-talled) 561 000 153 004 ooo 343 013 350 104 000
N G0 60 60 &0 80 60 60 60 &0 &0 60
Y10 Pearson Comelation 3417 277 ] 242 27 145 72 318 212 1 555"
Sig. (2-tailed) ooe 036 030 063 090 270 188 013 104 000
N 60 60 60 50 50 60 60 60 60 50 60
TolalY  Pearson Correlalion Aa7” 668" 5307 a5 826" A a1a” g’ 586 555" 1
Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 000 oo 000 000 o0 000
N A0 60 60 &0 60 60 60 60 &0 50 60

** Caorrelation is significant atthe 0.01 level (2-tailed).
* Corraglation Is significant at the 0.05 lavel (2-tailed).

Sumbr :Dati dioleh dengan SPPS 26, 2024

Berdasarkan hasil dari tabel 4.3 dan t
variabel Meda Sosal Marketing (X), dan
hitung > dari r-tabel (0,2108). Dengan demikian, semua item E’tanyaan yang

1 4.4 menunjukkan bahwa dari

inat Beli (Y) memiliki Niali r-

diuji dengan bantuan SPSS versi 26 tersebut dinyatakan valid dan dapat

digunakan untuk uji peneltian berikutnya.




Tabel 4.5
Hasil Uji Reliabilitas

Reliability Statistics

.819 20

Item-Total Statistics

Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if Iterm-Total Alpha if Itermn
Itermn Deleted Iltern Delated Correlation Dalated
x1 82.40 17.871 .485 .B0S
X2 82.00 19.797 286 815
3 81.97 1B.677 597 .80z
x4 81.97 19.321 315 .B15
x5 81.78 18.342 544 .803
x6 8203 19.694 .264 BT
x7 81.83 19.362 .305 815
x8 81.92 19.366 245 .B13
bt] 82.05 19.709 241 818
*10 81.83 18.582 504 805
¥1 81.78 19.054 366 812
Y2 81.67 18.260 540 .B02
¥3 B81.73 18.673 447 .808
hi 81.68 18.695 435 .8og
Y5 B81.73 18.504 489 .BOS
Y6 81.70 19.502 246 818
Y7 81.80 18.739 449 .808
Y8 81.67 19.345 256 819
Y9 81.70 18.824 406 810
¥10 81.60 19.464 254 818

Sumbr :Dati dioleh dengan SPPS 26, 2024
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Berdasarkan tabel di atas dapat di simpulkan bahwa semua variabel

instrumen pernyataan yang diuji menggunakan SPSS versi 26 dalam
peneltian ini semuanya dapat diandalkan dan reliable, seperti yang
ditunjukkan dalam tabel di atas. Perbandingan Niali Cronbach Alpha > 0,70
menunjukkan bahwa semua variabel instrumen pernyataan sudah reliable dan

dapat diandalkan untuk digunakan dalam uji peneltian berikutnya.

Uji Asumsi Klasik

4.4.1 Uji Normalitas

Menurt Ghozali (2018: 145) uji normalitas dilaukan untuk menguji apaah
alam mode regres variabel indeenden dan vriabel dependen atau keduaya
memunyai distriusi norml atau tidk. pabila vaiabel tidak berdistibusi secra
norml mak hail uji sttistik akan mengalaienurunan. Uji ini dilakukan
menggunakan SPPS wversi 26 dan menggunakan rumus uji malitas
Kolmogorv mirnov dan P-lot. Hasilnya dapat dilihat dalam tabel one sample
Kolmogorov Smirnov dengan dasar pengambilan keputusan menggunakan

p.sign. Dengan asumsi bahwa probability > dari 0,05 menunjukkan
bahwa model regresi terdistribusi secara normal.

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

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz

ed Residual

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

Most Extreme Differences Absolute .095
Positive .072

Negative -.095

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

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

d. This is a lower bound of the true significance.
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Sumbr :Dati dioleh dengan SPPS 26, 2024

Berdasaran tabl datas daat dismpulkan baha hail dari sgnifikan uji st
olmogrov-Sirnov seesar 0,200 yang artinya tigkat sgnifikan lebih besar 0,05,
sehinga dapat disimulkan baha Daataa yang telah beredar dan telah di uji
-2-9- nggunkan SPPS versi 26 berdistribusi normal. Adapun hasil output dari uji
P-Plot dapat dilihat pada gambar berikut:

Gambar 4.1

Hasil uji normalitas P-Plot

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

10

L)

LT3

04

Expected Cum Prob

Observed Cum Prob

Sumbr :Dati dioleh dengan SPPS 26, 2024
Berdasakan output grafik diatas dapat disimpulkan bahwa semua item
variabl dalmpenetian ini sudah terdisribusi secara normal.ini ditunjkkan pada
graik P-Plot di ats, yang menyebr ke satu aah dan mengikti garis diagonl.
Dengan demikian, dalﬁdisimpulkan bahwa modl regresi Daataa peneltian

ini memenhi syrat dan terdistribusi secara normal.
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4.4.2 Uji Multiklinearitas

Menurt Ghozali (2018:107) uji multikoliearitas betujuan untk mengji
apakh modl reresi diteukan adany koelasi a vriabel bebas (indeenden).
Jika masing-masing variabel memliki Niali tolerance > 0,100 atau sama

dengan Niali VIF < 10,00 maka variabel tersebut tidak menunjukkan

multikolinearitas.
Tabel 4.7
Hasil Uji Multikolinearitas
Coefficie ntsjgO
llinearity Statistics
Model Tolerance VIF
1 (Constant)

Meda Sosal Marketing 1.000 1.000

a. Dependent Variable: Minat Beli
Sumbr :Dati dioleh dengan SPPS 26, 2024

Berdasarkan tabel diatas dpat disimulkan bahwa tiak trjadi
mltikolinearitas pada peneltian ini, hal in'bdapat dilihat dari setiap Niali dari
variabel diatas yang menunjukkan Niali telerance > 0,100 dan Niali VIF <
10,00, maka dapat disimpulkan tidak terjadi multikolinearitas antar variabel

independen.

4.4.3 Uji Heteroskedastisitas

Menurt Ghoali (2018:120) uji heteroskeastisitﬁ)ertujan untuk mengji
apaka dalam odel regesi terjadi ketidakamaan varan dari residual pada Daataa
pengamatan yang satu ke pengamatan lainnya. Untuk melihat model regresi
pada uji heteroskedastisitas, digunakan ouput SPSS versi 26 untuk membuat
grafik scatter plot. Dikatakan tidak terjadi heteroskedastisitas jika titik-titik
pada grafik tersebar secara acak dan tersebar baik di atas maupun di bawah

angka nol 0 pada sumbu Y.




Regression Studentized Residual

Gambar 4.2

Hasil Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot
Dependent Variable: Minat Beli
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Regression Standardized Predicted Value

Sumbr :Dati dioleh dengan SPPS 26,2023
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Untuk mendeteksi autokoreasi dalam peeltian ini maka diguakan uji

Durbin Watson (DW) berikut ini:

Tabel 4.8
Hasil Uji Autokorelasi

Model Summary®

.900* .809 7196 1.235 1.548

Sumbr :Dati dioleh dengan SPPS 26, 2024

Dari tabel diatas terlihat Niali Watson-Durbin (dW) sebesar 1,548,

Niali tersebut dibandingkan dengan Niali tabel dengan menggunakan

signifikansi 5%.
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Karena jumlah sampeel (N) adalah 60 dan jumlah variabel bebas (k)
adalah 1, maka kita dapat memperoleh Niali dU = 1,5704 dan dL = 1,6318

dari tabel.
Oleh karena itu, jika (4 — dW) > dU atau (2,452) > 1,5070, maka dapat
disimpulkan bahwa pengujian tersebut tidak mengandung
4.5 Pengujian Hipotesis

4.5.1 Uji Signifikan Parsial (Uji T)

Menurut Ghazali (2018:179), uji parsial (uji T) digunakan untuk mengetahui
pengaruh masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen. Uji
kecil pada data penelitian im menggunakan tingkat signifikansi 0.05. Jika nilai
signifikan < 0,05 dan T-score > T-tabel, berarti terdapat pengaruh yang signifikan
antara variabel independen terhadap variabel dependen. Oleh karena itu Ho
ditolak dan H1 diterima, sebaliknya jika nilai signifikansi > 0,05 dan T-score < T-
tabel berarti tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel independen
terhadap variabel dependen. Jadi Ho diterima dan H1 ditolak. Hasil wi t dapat

dilihat pada tabel dibawah ini

Tabel 4.9
Hasil Uji T (Parsial)

Coefficients?

T Sig.
1 52.537 6.658 7.891 .000
163 .083 224 2.138 .001

a. Dependent Variable: Minat Beli
Sumbr :Dati dioleh dengan SPPS 26, 2024

Berdasarkan rums ttabel = (a/2; n-k-1).
dimana a = tinkat kepercayaan (0,05), n = jumlah sampeel, k =
jumlah variabel X, atau 0,05/2 = 0,025 60-1-1) = 58, jadi angka T-tabelnya
adalah 2,002.
Untuk variabel 'Social Media Marketing (X)' diperoleh Niali T-
hitung sebesar 2,138,
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Artinya T hitug 2,138 > T tabel 2,002 dan Niali validnya adalah

%01 < 0,05 berarti hipotesis variabel Pemsarn Meda Sosal secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli (X)

4.5.2 Uji Koefisien Deteminasi (R?)

Menruutt Imam Ghazali (2018: 95), koefisien deterinasi adlah ukuran
keampuan suatu model dlam menjelskan perubahan variabel terikat, atau
digunkan untk mengkur perubhan varibel terikat (Y) akibat pengaruh variabel
bebas. variabel Variabel (X). Semakn tingi koeisien determinsi maka smakin
besar pula kemampan variael indepeden dalam menjgaskan variabel tersebut.

Hasil koefisien determinasi SPSS versi 26 disajikan pada tabel berikut :

Tabel 4.10
Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary®

1 .900* .809 796 1.235 1.548

Sumbr :Dati dioleh dengan SPPS 26, 2024

Berdasrkan tael ditas, hasl uji yang dilakkan dengn bantan SPSS versi 26
menunjukan baha Meda Sosal Marketing (X) memiliki pengaruh scbesar
0,809 atau jika dipersenkan 80,9% terhadap Minat Beli (Y) Pelnggan di Toko

Berlian Motor.

4.6 Pembahasn Hail Penltian
Hasil peneltian yang telah dilakukan ggbelumnya dengan menggunakan

bantuan SPPS versi 26, dapat disimpulkan sebagai berikut:
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4.6.1 PENGARUH MEDA SOSAL MARKETING TERHADAP
PENINGKATAN MINAT BELI PELNGGAN TOKO BERLIAN
MOTOR GUNUNGSITOLI

Pemsarn Meda Sosal adalah bentuk Pemsarn langsung atau tidak
langsung ang diguakan untuk mencipptakan kesadkjaran, kesdadaran,
ingastan, atau thindakan untuk jsuatuj merek, perusahaan, prodk, orang, atau
hal lain, termasuk blog, mikroblog, dan jfejaring sosial, bdookmark sosiaal,
dan berabagi kontedn dilhakukan (Gunelius, 2018).

Indkoto dalam peneltian ini adalah komunitas online, interaksi, berbagi
konten, dan aksesibilitas.

Menruutt (Swastha & Handoko, 2018), minat beli Konsuomn adalah
aktivitas orang-orang yang terlibgat langssung dalam pengfadaan dan
fpenggunaan bagrang dan jaxsa, dan juga mencakup proses pengambilan
keputusan dalam mempgggiapkan dan memutuskan aktivitas tersebut.
Motivasi membeli adalah dorongan yang timbul dalam diri seseorang untuk
membeli suatu barang atau jasa guna memuaskan kebutuhannya.

alternativke evalfuation prfocess and in the evsaluation provcess, a
persogn will makse a serzies of chvoices regardisng the progduct to be
purmchased based on the braknd or interest. The Purchase Interest Indicators
in this study are Transactionafl Interesst, Refegrential Intaerest, Pregferential
Interest, and Explorgative Insterest.

Berdasarkan hasil uji Daataa variabel pengaruh Meda Sosal Marketing
terhadap Minat beli Konsuomn di Toko Berlian Motor diperoleh hasil dengan
Niali artinya T-hitung 2,138 > T-tabel 2,002 dan Niali signifikan 0,001 <
0,05, maka dapat disimpulkan bahwa Hhipotesis variabel Meda Sosal
Marketing (X) diterimi dan secara parsial mempunyai pengaruh positif dan

signifikan terhadap Minat Beli (X) Konsuomn di Toko Berlian Motor kota

Gu sitoli.

ﬁs is in line with the research of Ardiyanto Nugroho and Deviana Sari
in the journal "Promotional ivities on Social Media on Consumer
Purchasing Decisions" (2019): "Social media has become a very effective tool

for increasing brand visibility and increasing consumer trust. Promotional
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activities on social media can have a significant effect on consumer

purchasing decisions, so companies need to optimize the influence of

marketing through this platform”.
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BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil peneltian dan pembahasan yang berjudul Pengaruh

Meda Sosal Marketing Terl‘@ap Peningkatan Minat Beli Pelnggan Toko

Berlian Motor Gunungsitoli, maka dapat disimpulkan hasil dari peneltian ini

adalah sebagai berikut:

L.

Adanya pengaruh Meda Sosal Marketing (X) terhadap Minat beli (Y)
Konsuomn di Toko Berlian Motor diperoleh hasil dengan Niali T-hitung
sebesar T-hitung 1,838 > T-tabel 1.669 dan Niali signifikan 0,001 <
0,05, maka dapat disimpulkan bahwa hiﬁesis variabel Meda Sosal
marketing (X) diterimi dan secara parsial mempunyai pengaruh positif
dan signifikan terhadap minat beli (Y) Konsuomn di Toko Berlian Motor
kota Gunungsitoli..

Berdasarkan peneltian ini diketahui ada beberapa yang perlu diperhatikan

dalam penerapan Meda Sosal Marketing dalam Meningkatkan Pelnggan

Toko Berlian Motor Gunungsitoli. yaitu:

a. Memanfaatkan berbagai platform Meda Sosal yang populer ditengah
- tengah masyarakat sehingga menjangkau semua kalangan.

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

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

d. Menyediakan layanan antar barang sehingga memberikan

kemudahan bagi Pelnggan yang ingin barang diantar ke Lokasi




5.2 Saran
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Berdasarkan hasil pendeltian, pembahassan dan kescimpulan, maka

pejneltian dapdat menggemukakan bebedrapa sarafn yang bermansfaat dari

hasil peneltian sebagai berikut:

1. Bagi Toko Berlian Motor Kota Gunungsitoli

a.

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

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

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

Sarankan untuk menjaga kontinuitas dalam strategi Meda Sosal dan
terus melakukan inovasi dalam konten maupun pendekatan Pemsarn.

Perubahan tren di Meda Sosal harus selalu diikuti untuk tetap relevan.

2. Bagi Fakultas Ekonomi Universitas Nias

a. Masukkan materi tentang Pemsarn digital dan Meda Sosal ke
dalam kurikulum, terutama pada mata kuliah Pemsarn. Hal ini
penting karena perkembangan teknologi dan perubahan perilaku
Konsuomn yang semakin bergantung pada Meda Sosal

b. Fakultas bisa mendorong peneltian lebih lanjut tentang pengaruh
iklan Meda Sosal dalam industri lain selain perhotelan, seperti ritel,
pariwisata, dan pendidikan. Ini akan membantu memperluas
pemahaman tentang bagaimana Meda Sosal Mempenguruhi
berbagai sektor ekonomi

c. Mengadakan workshop dan pelatihan tentang pembuatan dan
pengelolaan kampanye iklan di Meda Sosal. Undang praktisi

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

a.

Masyarakat dapat lebih bijak dalam memanfaatkan informasi yang
diperoleh dari Meda Sosal sebagai salah satu sumbr dalam
pengambilan keputusan pembelian. Disarankan untuk melakukan
perbandingan antara prodk yang dipromsikan di Meda Sosal
dengan yang tersedia di toko fisik atau sumbr lainnya.

Disarankan agar masyarakat lebih kritis terhadap informasi yang
mereka terima di Meda Sosal. Penting untuk memastikan bahwa
informasi atau promsi yang diterimi benar dan berasal dari sumbr
yang dapat dipercaya, guna menghindari penipuan atau misleading
content.

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

dengan prodk dari Toko Berlian.

4. Bagi Peneliti Selanjutnya

Diharapkban bagi penelitig selanjutsnya untuk ldebih mengemhbangkan

peneltiang ini dendgan menggugnakan variafbel yang lebih begragam

yang belum pernah diuji sebelumnya. Selain itu, bagi peneliti selanjutnya

diharapkan dapat menambahkan Fator-Fator yang Mempenguruhi internal

dan eksternal minat beli Konsuomn memlith Toko Berlian Motor di

Gunungsitoli.
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