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ABSTRAK

PENGARUH MEDIA SOSIAL TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
BABA PARFUME DIKELURAHAN TANJUNG GADING KABUPATEN

media sosial
ﬁf’_ nakan adalah

lbel media sosial
Baba Parfume
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ABSTRACT

THE INFLUENCE OF SOCIAL MEDIA ON THE PURCHASING
DECISION OF BABA PARFUME IN TANJUNG GADING INDRAGIRI
HULU REGENCY

S quantitative
The population of
his study was
Based on the
edia variables
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BAB |

PENDAHULUAN

yang bergera & i nnya. Sebagai
bagian dari
terbaik unt : aing de an lainnya. Selain

itu, perus

memberikan sua asyarakat luas.

cari keuntungan dari hasil

dan j k e ' 3
an juga untuk menca ﬁ“‘ ‘\:@p

yang dilakukan oleh perusahaa Semakin ketatnya persaingan pasar
membuat perusahaan semakin dituntut agar bergerak lebih cepat dalam hal
menarik konsumen, sehingga perusahaan mampu mencapai tujuanya.

Globalisasi membawa dampak besar dalam Digital Marketing di
Indonesia, sudah semakin sering digunakan sebagai salah satu cara berpromosi

dan menarik minat pengusaha untuk meningkatkan penjualan. Banyak cara yang

bisa dilakukan untuk memperkenalkan dan mempromosikan produk yang akan

1



dijual. Salah satunya dengan konsep digital marketing atau pemasaran virtual.
Konsep digital marketing di Indonesia sudah semakin sering digunakan dan
semakin berkembang. Belakangan ini banyak sekali media sosial bermunculan
dengan berbagai fitur yang bisa.dimanfaatkan-untuk sarana.berpromosi. Promosi
bisa dilakukan melalui jejaring sosial yang mampu menghapus jarak dan waktu.
Oleh karena . itu, penggunaanc media /Sosial .Sebagal sarana promosi dam
memperkenalkan produk semakin gencar.

Di Negara Indonesia sendiri pengguna internet mengalami peningkatan
dari tahun ke tahun. Menurut Kotler(2015:10), “adanya teknologi yang canggih
dengan jaringan internet memudahkan interaksi secara langsung antara konsumen
dan pelaku bisnis”. Hal ini sesuaai dengan perilaku para penjual yang
memanfaatkan Kecanggihan teknologi dan internet yang memasarkan atau
mempromosikan produk-preduk yang mereka jual melalui media sosial, dimana
media sosial ini membutuhkan teknologi dan jaringan untuk mengaksesnya.

Media sosial bukanlah media yang asing lagi bagi masyarakat Indonesia
Media sosial adalah sebuah media daring yang digunakan satu sama lain yang
para penggunanya bisa dengan mudah berpartisipasi, berinteraksi, berbagi, dan
menciptakan isi blog, jejaring sosial dunia virtual tanpa dibatasi oleh ruang dan
waktu. Peran media sosial semakin di akui dalam mendongkrak kinerja bisnis
suatu perusahaan. Media sosial memungkinkan bisnis perusahaan kecil dapat
mengubah cara berkomunikasi dengan konsumen, melakukan pemasaran produk
dan jasa serta saling berinteraksi dengan konsumen yang bertujuan untuk

melakukan hal yang baik.
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Perhatikan gambar berikut ini:

Gambar 1.1

Data Penggunaan Media Sosial Di Indonesia 2021

sosial tersebut. Selanjutnya informasi tersebut bisa menjadi bahan pertimbangan
bagi konsumen untuk memutuskan apakah ingin membeli atau tidak. Menurut
Kotler (2003:143), Keputusan pembelian merupakan perilaku atau tindakan
seorang untuk membeli atau menggunakan suatu produk baik berupa barang atau

jasa yang telah diyakini akan memuaskan dirinya dan bersedia menanggung

resiko yang mungkin terjadi.



Sudah seharusnya bagi para pengusaha di bidang online maupun offline
me-manfaatkan kecanggihan teknologi untuk menarik minat konsumen.
Penggunaan me-dia sosial secara tepat akan menarik para konsumen untuk
membeli produk.atau jasa. Dari. sekian banyak media sosial yang muncul, ada
beberapa yang sangat direkomen-dasikan untuk dipakai sebagai sarana ber-
promosi Ssebagail contoh Facebook,' Twitter; ,Instagram, WhatsApp, dan lain
sebagainya.  Selain .itu; media sosial sangat mudah di gunakan. Pencarian
informasi dan kemudahan penggunaan media sosial merupakan tahapan terpenting
dalam pengambilan keputusan dalam berbelanja di media sosial. Informasi yang
dikumpulkan bisa berupa harga, kualitas produk, merek, bentuk produk dan lain
sebagainya.

Proses pengambilan keputusan pembelian pada setiap orang pada dasarnya
adalah sama, namun proses~pengambilan keputusan tersebut-akan diwarnai oleh
ciri kerpribadian, usia, pendapatan dan gaya hidupnya. Konsumen merupakan
kunci utama dalam keberhasilan perusahaan karena apabila banyak konsumen
yang membeli produk dari perusahaan tersebut maka dapat dipastikan perusahaan
mengalami peningkatan dalam pendapatan dan terbukti bahwa produk yang dibuat
dapat diterima oleh masyarakat luas. (Mukti, 2015).

Parfume merupakan salah satu produk minyak wangi yang sangat penting
untuk menjaga bau badan tubuh manusia, objek, atau ruangan agar selalu wangi.
Baba Parfume merupakan produk yang didirikan oleh Jimmy Nazwar Rao dan
Nove Ade Chairi yang dimana mereka berdua berasal dari Lubuk Pakam

Sumatera Utara. Baba Parfume ini memiliki lebih dari 1600 aroma yang dapat
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dipilih dengan komposisi 80% bibit kualitas paris dan 20% turbo
expert(permentasi cairan tebu) dan tidak beralkohol sehingga aman untuk

digunakan saat ibadah dan tidak berbahaya serta aman dipakai tidak membekas di

baju.
i. Indonesia.

Akan tetapi mé

4

yang dima g

ran alcohol
wangi yang
tahan lama baba parfume
yang dima ebih digemari
dikarenaka

ini:

“\\\\\%\n\‘i .
= _ ‘
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Siieeenul wALS

s e

ph e BT e

~ - S = . .
R T )

- Aroma Tanpa Batas -

SUMBER: Reseller Baba Parfume
Baba parfume merupakan singkatan dari Ba(Bawa) Ba(Barokah), jadi bisa

di lihat berarti singkatan dari baba yaitu Bawa Barokah. Baba parfume terbuat dari

5



nery we[sy sejsIdAiu ) ueeyeisndidg

DI disay yepepe fur udwnyo(

fermentasi air tebu dan campuran zat lainnya yang bersetifikat halal. Karena

terbuat dari fermentasi air tebu, hal ini membuat semua aroma baba parfume

memiliki bau manis seperti tebu. Baba parfume ini juga bisa bertahan hingga 7-8

jam. Sehingga t igemari erikan aroma yang
sangat gi jumlah
keuntun kualitas yang | lainnya.
et Rl
) (7
Pe elurahan
-:-, 2L E— rbotol
SHIRE
Jaguari W == - ==
ri |
7
EKA N RRU
o, L] 56
J 58
Juli 61
Agustus 62
September 64
Oktober 67
November 69

Sumber :Data Penjualan Di Kelurahan Tanjung Gading




Berdasarkan dari tabel diatas menunjukan bahwa penjualan produk Baba
Parfume yang berada di daerah kelurahan Tanjung Gading mengalami
peningkatan dari bulan Januari hingga ke bulan November.

Baba parfume di Indragiri Hulu mempunyai akun pribadi media sosial di
instagram dengan pengikut nya sebanyak 452, mereka aktif mengupdate tentang
varian-varian wangi tentang. Babal parfum. Pengguna media sosial juga dapat
melihat seluruh promosi Baba parfume di akun media sosial instagram untuk
mengetahul apa saja wangi yang telah di sediakan produk Baba Parfume.

Gambar 1. 3

Contoh Promosi Media Sosial instagram Baba Parfume

6 babaparfume_indragirihulu @ babaparfume.indragirihulu

Rextase merupakan parfum deng

i, Oriental Floral yang terdiri c
HBH W ty, Rose, Caramel,
Parfum Indonesio aroma khas bag

uk digunakan dalam aktifitas se
Inspired By ni ju yak disuak

REXTASE

Isi: 30ml
Tahan:8-12 Jam

'Iop
Middle Note : Rose, White Flowers
Base Note : Siam Benzoin, Virginia Cedar, Musk, Amber

© Qv W

2 suka 5 suka
babaparfume_indragirihulu Jangan lupa wangi babaparfume_indragirihulu Baba Parfum
guys I!! 80% Bibit Ori Kualitas Import..... selengkapnya

9 Maret 22 Januari




Gambar 1.4

Akun Media Sosial Instagram Baba Parfume

< babaparfume_indragirih...

628 452 1.850
Postingan Pengikut Mengikuti

Arie Keito

SUPLIER RESMI

SLNON ALKOHOL.
HSHAROMA TANPA BATAS
R QU.. selengkapnya

3 , Diikuti oleh lieenovriadi, novita.abil, dan
~.’ o

4 lainnya

Ikuti Kirim Pesan

Menurut (puspitarini dan.nuraeni- 2019).-Promosi adalah suatu hal yang
harus dilakukan setiap perusahaan, hal itu utama dalam promosi adalah membuat
kesan persuasif dan yang efektif untuk menarik perhatian konsumen. Kegiatan
tersebut yang berusaha di. maksimalkan oleh Baba Parfume. Berdasarkan latar
belakang di atas, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul
“PENGARUH MEDIA SOSIAL TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN

BABA PARFUME DI KELURAHAN TANJUNG GADING”

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka yang menjadi

permasalahn pada penelitian ini adalah “Apakah media sosial berpengaruh
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terhadap keputusan pembelian produk baba parfume di kelurahan Tanjung
Gading”
1.3 Tujuan Penelitian Dan Manfaat Penelitian

1.

liah.

v
; %_

c. Bagi peneliti lain, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi

bagi peneliti lainnya yang membahas masalah yang sama di lain hari.
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BAB Il

TELAAH PUSTAKA

2.1 Pemasaran

yang kemudia ‘ enjadi ke , asaran juga bisa di
definisikan ses sosial dan manajeria an kelompok untuk
memenuhi

pertukaran

kebutuhan secara menguntungkan (Kotler dan Keller,2012).

Menurut warren J. Keegan (dikutip dari Alamsyah, 2012 : 1) “pemasraan
merupakan suatu proses yang yang berfokus pada sumber daya manusia yang
bertujuan untuk memanfaatkan peluang-peluang pasar secara global”. Pemasaran
tidak hanya berperan untuk menyampaikan produk atau jasa hingga ke tangan

konsumen, tetapi pemasaran juga berperan untuk memberikan kepuasan dan

10
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kenyamanan kepada pelanggan terhadap barang dan jasa sehingga mampu
mendapatkan keuntungan dengan pembelian secara terus menerus. Pemasaran

adalah suatu aktivitas yang bertujuan mencapai sesama perusahaan, dilakukan

dengan cara mengantisip ' elang @ . n serta mengarahkan

aliran b da mm“.“

klien dari

produk atau jasa yang ditawarkan.

5. Pemasaran berlangsung dalam berbagai setting atau konteks. Diantaranya
perusahaan bisnis (profit-oriented) dan organisasi nirlaba (online dan offline).
c. Peran Pemasaran

Menurut Tjiptono dan Diana (2020), peran penting pemasaran meliputi

delapan hal, yaitu:

11
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1. Buying, yaitu memastikan bahwa poduk yang dijual tersedia dalam jumlah
memadai agar dapat memenuhi permintaan pelanggan.

2. Selling, yakni menggunakan periklanan, personal selling, dan promosi

d. Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
Bauran pemasaran (marketing mix) yaitu: alat pemasaran yang digunakan

untuk mencapai tujuan pemasaran di pasar sasaran, yang meliputi item alat
pemasaran yaitu Product, Price, Place, Promotion, People, Process, dan Physical
evidence (7 P). Penjelasan dari bauran pemasaran digambarkan oleh Tjiptono dan

Diana (2020) sebagai berikut:

12
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1. Product, mencakup kombinasi antara barang dan jasa/layanan yang
ditawarkan perusahaan kepada pasar sasaran.

2. Price,yaitu jumlah uang yang harus dibayarkan pelanggan untuk

7. Physical

misalnya

2.2 Media Sosial
2.2.1 Pengertian Media Sosial

Media sosial adalah media online yang dimana para penggunanya bisa
dengan mudah berpartisipasi, berbagi, dan menciptakan berbagai apappun yang

sedang dilakukannya. Media sosial online merupakan media yang didesain untuk

13
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memudahkan interaksi sosial yang berbasis teknologi internet yang mengubah

pola penyebaran informasi. Keller (2016:34) mengungkapkan bahwa “ media

sosial adalah media yang digunakan oleh konsumen untuk berbagi teks, gambar,

yang dilakukan dapat menyebar luas dikalangan masyarakat.
a. Karakteristik Media Sosial
Menurut Nasrullah (2016) media sosial paling baik dipahami sebagai

suatu kelompok baru dari media online, dengan memiliki ciri-ciri, yaitu:

14
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1. Participation dan Engagement, social media mendorong kontribusi dan

umpan balik dari semua orang yang tertarik. Hal ini mengaburkan batas

antara media dan penonton (audience).

a untuk menerima

kasi broadcast
), social media

de percakapan

. \"ﬁ\iﬁ\ E

qt?“;‘
V- .
5

memanfaatkan link yang

mengarahkan untuk berpindah ke sumber website yang lain.

b. Ciri-Ciri Media Sosial
Menurut Nasrullah (2016) Media sosial merupakan salah satu platform
yang muncul di media siber. Karena itu, media sosial yang ada tidak jauh berbeda
dengan karakteristik yang dimiliki oleh media siber. Adapun karaktristik media

yaitu:

15
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1. Jaringan

2. Informasi

dengan pesan anda, yang merupakan pemborosan uang. Media sosial
adalah hanya dapat menargetkan orang yang akan menanggapi apa yang
anda tawarkan.

4. Promosi media sosial memungkinkan anda untuk merespons segala

perubahan dipasar secara instan, sementara media tradisional

16
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membutuhkan infrastruktur yang lebih besar dan tidak bisa bergerak
dengan cepat.
5. Media sosial memiliki berbagai alat yang dapat menyediakan segala

ia tradisional.

e
W‘_
%
 disedia
g
:g :
o
4

> g

memperkenalkan produk (Kotler 200 enurut Owsinsky (2015) promosi media
sosial adalah kemampuan dalam mengembangkan suatu bisnis dengan
menjangkau langsung penggemar, pengikut, pelanggan atau klien, dan mereka
dapat menjangkau kembali untuk berkomunikasi, mempromosikan, dan menjual

tanpa perlu perantara seperti dibutuhkan di masa lalu dengan sistem online.

Menurut Gunelius (2011) promosi media sosial adalah digital marketing yang

17
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memperkenalan produk yang dapat dijangkau oleh semua kalangan, dengan biaya
yang relatif terjangkau serta mampu menciptakan suatu komunitas, membangun

hubungan dan bertukar informasi kepada sesama pengguna media sosial. Di era

b.

Hingga saat ini, banyak media sosial yang digunakan oleh masyarakat.

Namun peneliiti dalam hal ini memfokuskan pada dua jenis media sosial yang
sering digunakan yaitu:
a. Facebook
Facebook adalah sebuah layanan jejaring sosial yang berkantor pusat di

Menlo Park, California, Amerika Serikat yang diluncurkan pada bulan

18
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februari 2004. Facebook ini didirikan oleh oleh 5 orang sekawan yaitu
Mark Zuckerberg, Eduardo Saverin, Andrew McCollum, Dustin

Moskovits, dan Chris Hughes. Hingga pada Juli 2021, facebook memiliki

n pendaftaran terlebih

Beberapa indikator-indikator media sosial yaitu :

a) Kemudahan
Seseorang ingin berbelanja di media sosial, hal yang selalu menjadi
pertimbangan bagi konsumen online adalah factor kemudahaan
pengguna. Factor ini biasanya cenderung bagian bertransaksi secara

online. Biasanya konsumen akan mengalami kesulitan pada awal

19
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bertransaksi online dan konsumen biasanya malah mengurungkan

niatnya Karena factor keamanan dan juga masih belum mengetahui

transkasi online. Di konsumen lain, ada yang berinisiatif untuk

pembelian sehingga informasi tersebut mampu dimanfaatkan oleh
pembeli.

Kualitas informasi

Kualitas informasi didefinisikan sebagai seberapa besar suatu

informasi tentang produk dan jasa berguna dan relevan bagi

20
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konsumen online dalam memprediksi kualitas dan utilitas suatu

produk dan jasa yang ditawarkan di online shop.

8:227) yaitu

produk. Pengambilan S 1 ilihan dari dua atau lebih

alternatif piliha ; D ng dapat membuat

keputusan, : 2dia beberapa i ﬂ? uk (2008).
Me o *: i (2003: sputy “adalah melibatkan
pilihan diantara’ dua atau lebih altematif tind: perilaku). Dengan

perkataan la eput g 2berapa perilaku
yang berbeda

atau pilihan

berikut :
1) Identifikasi kebutuhan
2) Pencarian informasi
3) Evaluasi Alternatif
4) Pembelian dan Konsumsi

5) Evaluasi purnabeli

21
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Berdasarkan definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa keputusan
pembelian merupakan proses pilihan individu dua atau lebih alternatif, dan

konsumen memutuskan apakah akan membeli produk tertentu. Semua perilaku

Kita dapat 5 npa : 111 dalam keputusan

pembelian,

o)
lI & ‘

a) s, seseorang ya AM3 : z gagasan untuk
g

jasa yang bersangkutan.

22
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dan Keller (2007:235) yaitu:
1) Tahap pengenalan masalah ( problem recognition ) Proses pembelian
dimulai ketika pembeli mengenali masalah atau kebutuhan. Jika kebutuhan
diketahui, maka konsumen akan tahu kebutuhan mana yang belum

terpenuhi, perlu segera dipenuhi, ataupun bisa ditunda pemenuhannya.

23
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2) Tahap pencarian informasi ( information search ) Konsumen yang
terangsang kebutuhannya akan terdorong untuk mencari lebih banyak

informasi mengenai apa yang dibutuhkannya. Sumber informasi dapat

3) evaluasi “altern : 'hmelakukan

4) tahap evaluasi,

untuk membeli.

QQ lah.pendapat oranglain mengenai

produk, faktor kedua . /3

5) Tahap perilaku pasca pembelian ( purchase behavior ) Tahap ini adalah
dimana konsumen mengambil tindakan lebih lanjut berdasarkan rasa puas
atau tidak puas terhadap produk yang dibelinya. Tahap ini sangat
ditentukan oleh pengalaman yang didapatkan konsumen dalam
mengkonsumsi prduk yang dibeli Dari uraian diatas, dapat disimpulkan

proses-proses pengambilan keputusan pembelian adalah tahap pengenalan

24
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masalah, tahap pencarian informasi, evaluasi alternativ, keputusan
pembelian dan perilaku sesudah pembelian.

b. Faktor — Faktor yang mempengaruhi pengambilan keputusan pembelian

budaya ) em alah faktor-

faktor e ! ema 3 benar-benar

pembentukan

(2012)

’:q ng paling mendasar dari segi
keinginan dan per ‘ 2Se a menyangkut segala aspek
kehidupan manusia. Dalam faktor kebudayaan, pemasar harus memahami
pengaruhnya terhadap konsumen yang meliputi budaya, sub-budaya, dan
kelas sosial.

2. Faktor Sosial
Faktor sosial merupakan pengaruh dari sekelompok orang yang

mempengaruhi seorang individu untuk mengikuti kebiasaannya. Faktor

25
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sosial seperti kelompok sosial, keluarga, serta perana dan status sosial

merupakan aspek eksternal yang menstimulasi keputusan pembelian

konsumen (Kotler dan Keller:2012).

empat faktor
vasi, persepsi,

Dalam hal ini,

26
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2.4

Penelitian Terdahulu

No

NAMA DAN JUDUL

PENELITIAN

METODE

ANALISIS

HASIL PENELITIAN

1.
\
2. ah (2
menunjukkan bahwa media
Terhadap Keputusan Sederhana. sosial berpengaruh signifikan
Pembelian Parfume Non dan Positif terhadap
Alkohol Pada Mahasiswa keputusan pembelian
Manajemen Syariah Parfume non alkohol.
UMSU
3. Rina Fitriana, Mimi Analisis hasil uji mean menunjukkan

27
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Engriani, Cetty (2019).

Pengaruh promosi Media

Sosial LINE terhadap

(@kimbershoes).

Regresi Linier

Sederhana.

bahwa variable promosi
media sosial line memiliki

nilai yang baik. pengaruh

berpengaruh secara
signifikan. Variabel media
sosial instagram dengan
keputusan pembelian
memiliki hubungan yang
searah serta tingkat

hubungan terbilang sangat

28
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kuat.

Sumber: Referensi Jurnal

Dan Skripsi Terdahulu

%

» A M\ ‘.

o
o
o
o
4
o
v
’
¢

s
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2.5  Kerangka Pemikiran

Menurut Sugiono (2012) kerangka penelitian adalah model konseptual

tentang bagaimana teori berhubungan dengan berbagai faktor yang telah

praduga. Hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah (H1) Media Sosial
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk baba parfume di

kelurahan Tanjung Gading
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BAB 111
METODE PENELITIAN
3.1

Lokasi Dan Objek Penelitian

g disebut dengan variabel

variabel lain (ve .- , -n.*-'
\ LIX 5

bebas, prediktor, stimu au antecendent.

2. Variabel Terikat (dependent) Variabel Terikat (dependent) yaitu variabel

yang nilainya dipengaruhi oleh variabel bebas (independent variable).
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No

Variabel d

Sosial

Sarana

tt\i‘aq

pemasa
memba
berbaga
gambar

ANEREA

video, d
sama la
guna
memperke
produk
2007:29).

Keputusan
Pembelian (Y)
Merupakan proses
pengambilan
keputusan dari
beberapa alternatife
yang di tawarkan

(Utami 2010:56)

Tabel 3. 1

Operasional Variabel

2. Pencarian infor

masi

3. Evaluasi altern

ative

4. Keputusan pem

ota

"3 A
r

a sosial

m mengakses
gambil peran
2ndapat inform

1. Media Informasi

1. Manfaat produk

2. Kesesuaian produk dengan
harapan

1. Pilihan produk
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belian 2. Jumlah pembelian
5. Perilaku pasca | 1. Kepuasan atau tidak
pembelian konsumen terhadap produk

2. Pengalaman baru pasca pemb

3.3
a. Po
neralisasi yang
terdiri atas: obyek ata _. ng me u : _ arakteristik tertentu
yang ditets iti Kk dipe @emudian ditarik
kesimpulann adalah seluruh
elemen yang untuk membuat
kesimpulan.
Populasi d ang telah melakukan
pembelian produk baba dari bulan Agustus sampai

Desember yang berjumlah 26 ang berada di kelurahan Tanjung
Gading.
b. Sampel
Menurut Sugiyono (2010:116) sampel adalah bagian dari jumlah dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan peneliti
tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi, misalnya karena

keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti dapat menggunakan sampel
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yang diambil dari populasi itu. Menurut Anwar sanusi (2017:87) Sampel
merupakan bagian dari elemen-elemen populasi yang terpilih.

Pengambilan sampel dalam penelitian ini dilakukan dengan menggunakan

teknik metode mpling ade pengambilan  sampel
berdasa “\WQ“‘ .@@ emu dengan
peneliti dapa 52 i il 3 sebut cocok
sebagai s er data OU ' di v sa | demi Covid-
19 dan keterba 2nulis 1 resentatif menurut
penulis adalah s ak 50 orang res 1 ang telah melihat
promosi Ba me lev j' - -H :.' aha Gading, yang

dilakukan s€

primer berupa data mentah yang digunakan untuk menjawab data tanggapan
responden terhadap keputusan pembelian pada produk Baba Parfume pada
Masyarakat di kelurahan Tanjung Gading. Dalam hal ini data diperoleh secara
langsung dengan membagi kuesioner atau daftar pertanyaan kepada konsumen.

b. Data Sekunder
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Data sekunder adalah data yang diperoleh dari pihak lain, tidak langsung
diperoleh peneliti sebagai subjek penelitian (Marzuki:2012). Data diperoleh secara

tidak langsung dari subjek penelitian, tetapi data diperoleh dari pihak lain yang

angka atau

data yang diperoleh dari daftar pertanyaan yang berupa koesioner dalam bentuk
angka-angka dalam perhitungan dengan metode statistik. Dalam penelitian ini
penulis menggunakan program SPSS. Penelitian ini bersifat kuantitatif yang

bertujuan mencari pengaruh signifikan secara parsial dan simultan.
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3.5  Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini adalah dengan

menggunakan kuesioner atau angket, yaitu suatu metode pengumpulan data yang

Kuesioner yang disebarkan mengg g itu skala yang digunakan
untuk me ! S0Sia : embelian produk

Baba Parfume ok : ) sioner sebagai

berikut :

Sangat Tidak Setuju ( STS)

3.6 Teknik Analisis Data
a. Uji Instrumen
Uji intrumen ini dilakukan untuk menguji pertanyaan dalam kuesioner

atau angket yang dibuat oleh peneliti dan untuk melihat apakah kuesioner tersebut

36



nery wWe[sy sejisIdAm ueeyesndiog

iy disay yejepe il udwnyo(]

layak digunakan sebagai intrumen dalam penelitian. Uji instrumen dilakukan

melalui uji validitas dan uji reabilitas.

b. Uji Validitas

F
D %

n : Jumlah Resp Q“

\
22 (Statistical Package for The

L\

Social Science for windows) dengan kriteria sebagai berikut :

Pengujian validasi me

1. Jika nilai rhitung > rtabel pada taraf signifikansi (o = 0,05) maka
pernyataan tersebut dinyatakan valid.

2. Jika nilai rhitung < rtabel pada taraf signifikansi (o = 0,05)maka
pernyataan dinyatakan tidak valid.

c. Uji Reliabilitas

37



N ueeyeisndidg

DI disay yepepe fur udwnyo(

ISIIATU

nery wejsy sej

Uji Reliabilitas sangat erat kaitannya dengan uji konsistensi dan
prediktabilitas suatu alat ukur. Reliabilitas instrumen merujuk pada suatu

pengertian bahwa instrumen yang digunakan dalam penelitian untuk memperoleh

dipercaya, 'da le : ; pha) > 0,6 maka
instrumen

uji reliabili

a. uji t (Parsial)
Uji t dilakukan untuk mengetahui variabel bebas (X) secara persial (satu-

satu) terhadap variabel terikat (Y). Langkah — Langkahnya adalah sebagai berikut

1) Menentukan hipotesis
Ho : Tidak ada pengaruh variabel promosi media sosial terhadap

keputusan pembelian produk Baba Parfume
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Ha . Ada pengaruh variabel secara parsialterhadap promosi
media sosial terhadap keputusan pembelian produk Baba Parfume

2) Menentukan Ttable dengan tingkat keyakinan 95% tingkat kesalahan (a) =

3)
4)
bersama-sama
(simultan) adalah sebagai
berikut :
1) Mene

Menentukan Ftable dengan tingkat keyakinan 95% tingkat
kesalahan = 5%-= 0,05 dan derajat kebebasan (df) =n -k —1.

2) Menggunakan teknik SPSS untuk analisis data.

3) Kesimpulan

Ho diterima dan Ha ditolak apabila Fhitung < Ftabel

Ho ditolak dan Ha diterima apabila Fhitung > Ftabel
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e. Koefisien Determinasi (R2)
Koefisien determinasi (R2) bertujuan untuk mengetahui tingkat ketepatan

yang paling baik dalam analisa regresi, hal ini ditunjukkan oleh besarnya

0 sampai determinan O berarti

“\i\ ‘ n “‘“‘\\‘ .& dependen.

éﬂ»

= Promosi Media Sosia

an

= Epsilon (Variabel penganggu)

g. Koefisien Korelasi
Koefisien korelasi adalah nilai yang menunjukkan kuat atau tidaknya

hubungan linier antara dua variabel atau lebih antara variabel independen dan
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variabel dependen. Untuk dapat memberi interprentasi terhadap kuatnya
hubungan atau pengaruh antara variabel maka dapat digunakan pedoman koefisien

korelasi menurut Sugiono (2009) maka dapat dilihat sebagai berikut:

&

t.,\’%‘c
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BAB IV
GAMBARAN UMUM USAHA

4.1  Sejarah Singkat.Usaha Bisnis Baba Parfume

akhirnya ek asil memk erk Baba parfume

yang Kini pe

merupakan panggilan ayah untuk orang arab. Namun saat ini logo itu sudah tidak
dipakai lagi dan diganti hanya berupa tulisan saja. Dan sampai saat ini font logo
baba parfume tidak pernah berubah begitu juga dengan proses pembuatan awal
berdiri hingga sekarang.

Baba parfume ini belum memiliki visi dan misi yang dipunyai oleh bisnis

lainnya. Karena bisnis ini hanya dipimpin oleh Jimmy sebagai Founder dan Nove
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sebagai co-founder. Dan juga beberapa anggotanya yang membantu untuk

mengemas produk baba parfume ini sebelum diperjual belikan.

4.2

Distributor menjualkan produ produsen kepada pedagang eceran atau
langsung ke konsumen akhir, dengan harga yang lebih tinggi daripada

produsen untuk mendapatkan keuntungan dari penjualan tersebut.

c. Reseller untuk memasarkan dan menjual produk kepada para konsumen

yang tertarik untuk membelinya.
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4.3  Aktivitas Bisnis Baba Parfume
Bisnis baba parfume merupakan bisnis yang menyediakan parfume yang

mempunyai list aroma yang banyak. Dalam pemasarannya baba parfume ini

=29.
‘t?‘

&

’
f]
o
"
Al
7
¢

_

44



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

BAB V
HASIL DAN PEMBAHASAN
5.1 Hasil Penelitian

5.11

penyebaran

yang ditel

Karakteristi

1.  Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Pengidentifikasian karakteristik responden dari jenis kelamin bertujuan
untuk mengetahui seberapa banyak yang melihat dan membeki Baba parfume
yang diklasifikasikan berdasarkan jenis kelamin, sebagaimana dapat dilihat pada

tabel dibawah ini.
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responden

Tabel 5. 1

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Persentase

berjenis ke

Jenis Kelamin Frekuensi
Laki-Laki

Usia Frekuensi Persentase
15 - 28 Tahun 35 70%
29 - 38 Tahun 8 16%
39 - 48 Tahun 7 14%
49 - 58 Tahun 0 0%
> 58 Tahun 0 0%
Jumlah 50 100.00%

Sumber : Data Diolah, tahun 2022
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Berdasarkan tabel 5.2 yang menjelaskan tentang karakteristik responden
yang diklasifikasikan berdasarkan rentang usianya. Dimana ternyata, usia

responden yang terbanyak adalah responden yang memiliki rentang usia 15 — 28

Dan yang berus lari 58 s ) ga-dalam penelitian

ini mereka Sipas 3 an yang disebabkan

oleh faktor usia ) S at e -H ::' 3 agi kesehatan. Saat
melakukan lah responden.
Hal ini terja penelitian sudah
bisa berfikir ding : an usia diatasnya
yang lebih ko Vard
3.

an pekerjaan bertujuan
untuk  mengetahui ere pbanya en Baba Parfume vyang

diklasifikasikan berdasarkan jenis pekerjaannya, maka dapat dilihat pada tabel

berikut ini.
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Tabel 5. 3

Karakteristik Responden Berdasarkan Profesi

Profesi Frekuensi Persentase

ada profesi lainnya mempunyai 3 responden dengan persentase 6%, sedangkan
untuk responden yang berprofesi petani, IRT, dan Pegawai Negeri Sipil tidak ada

responden sehingga tidak konsumen yang pasti.
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5.2 Hasil Pengujian Validitas Dan Reliabelitas Data Penelitian
5.2.1 Hasil Pengujian Validitas

Untuk mengetahui kebenaran dari hasil kuisioner yang akan digunakan

Variabel

Promosi
Media

Sosial

(X)

X.10| 0,659 0,278 0,000 0,05 Valid

Sumber : Data Diolah, tahun 2022

Berdasarkan tabel 5.4 tentang hasil uji validitas data menunjukkan bahwa
dapat diketahui r hitung masing masing dari item pernyataan lebih besar dari r
tabel 0,278. Sehingga bisa disimpulkan bahwa masing-masing dari item
pernyataan dari variable Media Sosial (X) valid, artinya kusioner bisa digunakan.
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Tabel 5.5

Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y)

Variabel ig | Keterangan

g
Pl
&

Ung masing masing

Uji reabilitas ini bertujuan untuk mengetahui apakah penelitian ini dapat
dipercaya atau tidak dalam observasinya. Dan pengukuran reabilitas ini
menggunakan ketentuan pengukuran dari nilai crobachbach alpha. Berikut ini
hasil dari pengujian reliabilitas menggunakan SPSS 26 dapat dilihat pada tabel

dibawah ini, sebagai berikut :
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Tabel 5. 6

Hasil Reliabelitas Data

No | Variabel Cronbach’s

Jumlah

Keterangan

1
2
Sumber :
Berdasa 5.6 te as - stahui seluruh hasil
pernyataan reliabel atau
tidaknya d. dengan nilai

ketetapan O aka pernyataan

tersebut tida ka pernyataan
tersebut suda mpulkan bahwa

penelitian ini

peneliti. Memaparkan hasil dari jawaban responden. Data yang disajikan ini
berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan. Dan data ini diperlukan untuk
mengetahui pengaruh Media Sosial terhadap keputusan pembelian Baba Parfume
sebagai berikut :

1. Mengetahui Baba Parfume Dari Media sosial

Berikut ini hasil tanggapan responden terhadap mengetahui baba parfume

dari Media Sosial sebagai berikut:
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Tabel 5.7

Pernyataan Responden Terhadap Mengetahui Baba Parfume Dari Media
sosial

Tanggapan Frekuensi Persentase

sangat setuju Se k 25 orang responden de : 0%, sedangkan
yang menyatakan setuju s 0 “‘ an persentase 50%,

dan menyatake ) I, tic etuju dar : ’ uju sebanyak 0

Pernyataan Responden Terhadap Baba Parfume Memberikan konten Yang
Menarik Di Media Sosial

No | Tanggapan Frekuensi Persentase

1 | Sangat Setuju 30 60%

2 | Setuju 20 40%

3 | Kurang Setuju 0 0%

4 | Tidak Setuju 0 0%

Sangat Tidak

5 Sett%u 0 0%

Jumlah 50 100%
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Sumber : Data Diolah, tahun 2022

Berdasarkan tabel 5.8 diatas terlihat bahwa tanggapan responden

menyatakan sangat setuju sebanyak 30 orang responden dengan persentase 60%,

Media social

Jumlah
Sumber : Data Diolah, tahun 2022

Berdasarkan tabel 5.9 diatas terlihat bahwa tanggapan responden
menyatakan sangat setuju sebanyak 24 orang responden dengan persentase 48%,
sedangkan yang menyatakan setuju sebanyak 25 orang responden dengan
persentase 50%, dan menyatakan kurang setuju 1 orang responden dengan
persentase 2%, yang tidak setuju O orang dengan persentase 0%, dan sangat tidak
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setuju sebanyak O responden dengan jumlah persentase 0%. Dapat disimpulkan
bahwa responden setuju bahwa Promosi yang diberikan Baba Parfume melalui

Media sosial mudah dipahami.

Pernyat Ber Inovasi

menyatakan sangat setuju sebanya ang responden dengan persentase 56%,
sedangkan yang menyatakan setuju sebanyak 20 orang responden dengan
persentase 40%, dan menyatakan kurang setuju 2 orang responden dengan
persentase 4%, yang tidak setuju O orang dengan persentase 0%, dan sangat tidak
setuju sebanyak O responden dengan jumlah persentase 0%. Dapat disimpulkan
bahwa responden sangat setuju bahwa Promosi yang diberikan Baba Parfume

melalui Media sosial selalu berinovasi.

54



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

5. Konten Yang Diberikan Baba Parfume menarik Minat konsumen

Berikut ini hasil tanggapan responden terhadap Konten Yang Diberikan

Baba Parfume menarik Minat konsumen sebagai berikut:

abel

Pern

an €

Berd n el
menyatakan ju se
sedangkan i
persentase 489
persentase 2%, ya
setuju sebanyak O resp n

bahwa responden sangat setuju

Parfume

pan responden
persentase 50%,
sponden dengan

responden dengan

0%, dan sangat tidak
ase 0%. Dapat disimpulkan

osi yang diberikan Baba Parfume

menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian produk baba parfume.

6. Membagikan Informasi Tentang Promosi baba Parfume kepada

orang lain.

Berikut ini hasil tanggapan responden ingin Membagikan Informasi

Tentang Promosi baba Parfume kepada orang lain sebagai berikut:

Tabel 5. 12
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Pernyataan Responden Tentang Membagikan Informasi Tentang promosi
Baba Parfume

No Tanggapan Frekuensi Persentase
1 | Sangat Setuju 29 58%

2 | Setuj 20 40%

3 .

an responden

menyataka ersentase 58%,

sedangkan yang me A 5 sebar esponden dengan
i o I: [l

persentase 4C 15 s : esponden dengan

persentase : ak se ﬂ dan sangat tidak

setuju seba ) re : pat disimpulkan

bahwa respo ahwa NC embagikan informasi

Diakun Media Sosial Instgram:

56



nery wWe[sy sejisIdAm ueeyesndiog

iy disay yejepe il udwnyo(]

Tabel 5. 13

Pernyataan Responden Tentang Baba Parfume Memberikan Konten Diakun
Media Sosial

Tanggapan Frekuensi Persentase

menyatakan $a Setuju se 28 orang re ersentase 56%,

sedangkan yar enyatakan setuju - sebanyak esponden dengan

8. Akun Media Sosial Baba Pé Viendapatkan Banyak Like
Berikut ini hasil tanggapan responden tentang Akun Media Sosial Baba

Parfume Mendapatkan Banyak Like.
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Tabel 5. 14

Pernyataan Responden Tentang Akun Media Sosial Baba Parfume
Mendapatkan Banyak Like

Tanggapan Frekuensi Persentase

menyatakan $a Setuju se 16 orang re ersentase 32%,
sedangkan yar enyatakan - setuj “ < esponden  dengan

persentase 64%, d: an esponden dengan

Berikut ini hasil tanggapan responden tentang Baba Parfume Memberikan

Respon Disetiap postingan berupa komentar diakun media social.

58



N ueeyesndidg

iy disay yejepe il udwnyo(]

ISJIAIU

nery we[sy sej

Tabel 5. 15

Pernyataan Responden Tentang Baba Parfume Memberikan Respon
Disetiap postingan

Tanggapan Frekuensi Persentase

menyatakan $a Setuju se 15 orang re ersentase 30%,
sedangkan yar enyatakan setuj “ < esponden dengan

persentase 60%, d: an esponden dengan

Berikut ini hasil tanggapan re den tentang Promosi Media Sosial Baba

Parfume Mudah Dilihat di media social.
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Tabel 5. 16

Pernyataan Responden Tentang Promosi Media Sosial Baba Parfume Mudah
Dilihat

Tanggapan Frekuensi Persentase

menyatakan $a . e 17 orang re an persentase 34%,

sedangkan yar akan setuju sebanyak esponden dengan

5.3.1 Rekapitulasi Pernyataan Tentang Promosi Media Sosial
Pada penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa dalam melakukan

petentuan keputusan pembelian produk baba parfume diperlukan promosi terlebih

dahulu untuk dapat meyakinkan dan menarik perhatian para konsumen dan yang

melihat promosi tersebut. Berikut dibawah ini hasil rekapitulasi tentang promosi

media social.
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Frekuensi Jawaban Responden
ada Vari edia
No Jumlah
AS|IS
1. | Saya &p{/ 50
Baba
promosi
Bo 250
2. | Parfume ri -'-3 '-2"9_5_-1 50
Konten . . ~ ‘:'_'_
melalui media sosia =2 & ==
ditampil tin
beranda i ial
Bobot Sko 150\ [ 0 230
3. | Promosi g . 0 50
media sosial o m,
mudah dipahami
Bobot Skor 0 0 223
4. | Baba Parfume melakuka 2 0 0 50
inovasi mengenai konten
yang diberikan di media
social
Bobot Skor 140 80 6 0 0 226
5. |merasa tertarik untuk | 25 24 1 0 0 50
melakukan pembelian
produk  Baba  Parfume
karena konten yang telah
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Bobot Skor 125 96 3 224
6. |Saya ingin membagikan | 29 20 1 50
informasi tentang promosi
media B
kepad
228
7. | Baba i 50
konten ' 'se 126)3' R’k{/
kepada
mengik di
sosial ~ —
BabaPar | :_'_
i —
Bo B E 84 227
8. | Baba Par pat 50
banyak iberba
postingan * ya iungga
diakun me ANBP\R
parfume
Bobot S 214
9. | Akun Media 50
BabaParfume membe
respon cepat berupa
komentar dari responden
disetiap postingan
Bobot Skor 75 120 15 210
10. | dapat menemukan informasi | 17 33 0 50

promosi yang dibuat oleh
Baba Parfume dengan

mudah melalui akun




Instagram

BabaParfume_indragirihulu.

Bobot Skor 85 132 0 0 0 217

mlah Total Skor 2249

nery we[sy sejsIdAiu ) ueeyeisndidg
DN disay yepepe g vowmyjoq

SO B

F’“

parfume dapat di tentukan dibawabh i

Sangat Tinggi = 2.100 — 2.500

Tinggi =1.700 - 2.100
Sedang =1.300 - 1.700
Rendah =900 -1.300

Sangat Rendah = 500 — 900
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Berdasarkan hasil rekapitulasi jawaban responden mengenai promosi
media sosial dimana jumlah total skor sebesar 2.249 dalam kategori Sangat

Tinggi berada diantara 2.100 — 2.500. Hal ini merupakan bahwa promosi

eputusan Pembelian

responden Viedia i rikan respon cepat
berupa komenta sponden disetia tir engan begit Promosi media

social yang

i‘ﬁ“

R
_
S
oD
(@]
=3
8
=
=
QD
=}
=

sebagai berikut:
1. Membeli Baba Parfume Karena Wanginya
Berikut ini hasil tanggapan responden Membeli Baba Parfume Karena

keinginan mengetahui Wanginya.
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Tabel 5. 18

Pernyataan Responden Terhadap Membeli Baba Parfume Karena Wanginya

| ™™

sangat setuju se . " en pe 8%, sedangkan
yang menyatakan setuju sebanyak 31 orang responde an persentase 62%,
dan menyatakan aNc 03 setuju sebanyak 0

responden deng : ase 0%. Dapat disin N bahwa responden

Parfume untuk membuat Badan tetap wangi. Perhatikan table dibawah ini:
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Tabel 5. 19

Pernyataan Responden Terhadap Memilih Baba Parfume Untuk Membuat
Badan Tetap Wangi

Tanggapan Frekuensi | Persentase

selalu wangi dimana pun berada.

3. Membeli Karena Postingan Diakun Media Sosial Instagram Baba
Parfume
Berikut ini adalah hasil tanggapan responden tentang membeli karena
postingan diakun media social instgram Baba parfume. Perhatikan tabel dibawah
ini:
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Tabel 5. 20

Pernyataan Responden Terhadap Membeli Karena Postingan Diakun Media

Sosial Instagram Baba Parfume

4. Membeli Baba Parfume Karena Informasi Orang Sekitar

Berikut ini adalah tanggapan responden terhadap membeli Produk Baba

parfume karena informasi orang sekitar atau teman, Perhatikan table dibawah ini:
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Tabel 5. 21

Pernyataan Responden Terhadap Membeli Baba Parfume Karena Informasi
Orang Sekitar

Tanggapan Frekuensi | Persentase

menyatakan $a Setuju se 17 orang re ersentase 34%,
sedangkan yar enyatakan setuj “ < esponden dengan

persentase 66%, d: an ( esponden dengan

Berikut ini adalah tanggap art responden tentang membeli baba

parfume karena berbeda dengan parfume lainnya, perhatikan tabel berikut ini:
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Tabel 5. 22

Pernyataan Responden Terhadap Membeli Karena Berbeda dengan
Parfume Lainnya.

No | Tanggapan Frekuensi Persentase

menyatakan $a Setuju se 24 orang re ersentase 48%,
sedangkan yar enyatakan setuj “ < esponden dengan

persentase 48%, ds an esponden dengan

Berikut ini adalah tanggapa esponden tentang membeli produk Baba
parfume karena sesuai dengan harapan dan keinginan konsumen, perhatikan tabel

dibawah ini:
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Tabel 5. 23

Pernyataan Responden Tentang Membeli Karena Berbeda dengan Parfume
Lainnya.

Tanggapan Frekuensi Persentase

menyatakan $a . : 15 orang re ersentase 30%,

sedangkan yar akan setuju sebanyak esponden dengan

Pada dasarnya konsumen akan membeli suatu produk dengan banyak
macamnya dan jenisnya, sehingga konsumen dapat membeli sesuai dengan
keinginan dan kebutuhannya. Hal demikian juga dilakukan oleh Baba Parfume
memberikan banyak pilihan wanginya. Berikut ini adalah tanggapan responden
tentang membeli baba parfume karena banyak pilihan wanginya. Perhatikan tabel
dibawabh ini:

70



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

Tabel 5. 24

Pernyataan Responden Tentang Membeli Karena Banyak Pilihan Wanginya

No Tanggapan Frekuensi Persentase

menyatak . panya an:persentase 46%,

sedangkan e g Jju  seb: I esponden dengan
i o s wm_a

Setiap konsumen harus yakin dengan pilihannya terhadap produk yang
akan dibeli. Begitu juga saat melakukan pembelian produk baba parfume,
konsumen harus yakin melakukan pembelian produk baba parfume. Berikut ini
adalah tanggapan responden tentang keyakinan membeli produk Baba parfume

adalah sebagai berikut:
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Tabel 5. 25

Pernyataan Responden Tentang Yakin Membeli Produk Baba Parfume

No | Tanggapan Frekuensi Persentase

menyatak . panya an:persentase 38%,

sedangkan e g Jju  seb: I esponden dengan
i o s wm_a

9. Menyukai Dan Merasa Puas Terhadap produk Baba Parfume
Pada saat membeli sebuah produk, konsumen harus mempertimbangkan
mana yang akan dibeli agar konsumen tidak kecewa, dan konsumen menyukai dan
merasa puas dengan barang yang telah dibelinya karena pilihan konsumen itu
sendiri, berikut ini adlah tanggapan dari responden tentang menyukai dan merasa

puas terhadap prduk baba parfume, perhatikan tabel dibawah ini:
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Tabel 5. 26

Pernyataan Responden Tentang Menyukai Dan Merasa Puas Terhadap
produk Baba Parfume

Tanggapan Frekuensi Persentase

menyatakan $a . : 20 orang re ersentase 40%,

sedangkan yar akan setuju sebanyak esponden dengan

10. Sering Membeli Baba Parfume Lagi Setelah Mencobanya
Pada dasarnya konsumen akan melakukan pembelian ulang terhadap suatu
produk apabila produk tersebut sesuai dengan keinginan dan kebutuhan
konsumen. Berikut ini adalah tanggapan dari responden tentang mebmeli produk

Baba parfume setelah mencobanya. Perhatikan tabel berikut ini:
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Tabel 5. 27

Pernyataan Responden Tentang Sering Membeli Baba Parfume Setelah
Mencobanya

Tanggapan Frekuensi Persentase

menyatakan $a . : 18 orang re ersentase 36%,

sedangkan yar akan setuju sebanyak esponden dengan

lainnya.
5.4.1 Rekapitulasi Pernyataan Responden Tentang Keputusan Pembelian

Pada penjelasan diatas dapat disimpulkan bahwa dalam melakukan
petentuan keputusan pembelian produk baba parfume diperlukan promosi terlebih
dahulu untuk dapat meyakinkan dan menarik perhatian para konsumen dan yang
melihat promosi tersebut. Berikut dibawah ini hasil rekapitulasi tentang
Keputusan Pembelian.

74



nery we[sy sejsIdAiu ) ueeyeisndidg

DI disay yepepe fur udwnyo(

Tabel 5. 28

Rekapitulasi Hasil Pernyataan Responden Terhadap Variabel Keptusan

Pembelian(Y)

No

Jumlah

1. 50
5 Y i 219
2. | Saya ingin milih p 50
baba ﬂ :
memb ’ 3
wangi ‘
';!. 217
3. | Saya mu 50
membeli
parfume k
media sosial ©
Baba Parfume
Bobot Skor 0 218
4. | Saya memutuskan membeli | 17 | 33 0 0 50
produk baba parfume karena
informasi dari orang sekitar
Bobot Skor 85 | 132 0 0 217
5. | Saya membeli produk baba | 24 | 24 2 0 50

parfume Kkarena berbeda
dengan parfum lainnya
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Bobot Skor 120 | 96 6 0 0 222
6. | Saya membeli produk Baba | 15 | 32 3 0 50
parfume  karena  sesuai
dengan harapa
keinginan
212
7. 50
223
=]
8. l"" 50
.
bot 219
&
9. gy 50
égl
/
k 220
10. 50
parfume
mencobanya.
Bobot Skor 90 | 120 6 0 0 216
Jumlah Total Skor 2183
Rata-Rata Skor 218,3

Sumber: Data Diolah Tahun 2022

Berdasarkan tabel 5.28 diatas variabel Keputusan Pembelian (YY)

berdasarkan hasil rekapitulasi tanggapan responden dapat diketahui jumlah
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skor dari keseluruhan indikator diatas adalah berjumlah 2.183. adapun nilai
tertinggi dan terendah adalah sebagai berikut:

Skor Maksimal = Item x nilai tertinggi x jumlah responden

responden  mengenai
Keputusan Pembelian dimana jumlah total skor sebesar 2.183 dalam kategori
Sangat Tinggi berada diantara 2.100 — 2.500. Hal ini merupakan bahwa
Keputusan Pembelian di pengaruhi oleh media social. Dimana nilai skor
tertinggi sebesar 223 pada tanggapan responden tentang Banyaknya pilihan

wangi membuat saya membeli produk baba parfume, sementara nilai skor

terendah sebesar 212 pada tanggapan responden tentang Saya membeli produk
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Baba parfume karena sesuai dengan harapan dan keinginan saya. Dalam penilaian
ini terlihat bahwa keseluruhan tanggapan responden yang berkaitan dengan

Promosi Media sosial sudah dinilai sangat baik yang membuat daya Tarik

alisis regresi linear
sederhana ble bebas yaitu
media sosi aitu keputusan
pembelian. kan pada tabel

pengujian di

Unstandardized ardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta t Sig.
(Constant) 8.994 4.026 2.234 .030
MEDIA SOSIAL 779 .090 .780 8.639 .000

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
Sumber: Data Olahan SPSS 26 (2022)
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Berdasarkan hasil spss diatas, Persamaan regresi dari hasil perhitungan

statistic didapat sebagai berikut :

Y =a+bX

sebesar 0,779.

maka keptusan

4. Jadi, disimpulkan bahwa al memiliki pengaruh positif terhadap
keputusan pembelian produk Baba parfume. Jika promosi media sosial

meningkat maka keputusan pembelian akan ikut meningkat.
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5.6  Uji Hipotesis Penelitian
1. Uji T (Parsial)

Dalam uji t atau secara parsial ini memiliki tujuan untuk mengetahui

kesimpula

parsial sebé

a. Apab

bahwze

Berdasarkan signifikan:

1) Jika signifikan > 0.05 maka Ho diterima

2) Jika signifikan < 0,05 maka Ho ditolak dan H, diterima.
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Dari ketentuan diatas, berikut hasil perhitungan data adalah sebagai

berikut.

Tabel 5. 30

signifikan sebesar 0,000 < 0,05 yang berarti Ho ditolak dan H, diterima. Jadi
dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh secara signifikan antara promosi

media sosial terhadap keputusan produk Baba parfume.
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5.7  Uji Koefisien Determinasi (R?)
Dalam penelitian ini perlu dilakukan pengujian pada koefisien determinasi

untuk melihat seberapa besar kekuatan pengaruh dari variabel bebas terhadap

Std. Error

of the Estimate

2.283

determinasi pada penelitian ini ditu dari nilai adjusted R Square sebesar
0,609. Hal ini mengartikan bahwa kekuatan pengaruh variable independent
terhadap variable dependent yaitu keputusan pembelian adalah sebesar 60,9%
yang dijelaskan oleh variable independent tersebut yaitu promosi media sosial.
Sedangkan sisanya sebesar 39,1% itu dijelaskan oleh variable-variabel lainnya

yang berada diluar model regresi linear penelitian ini. Berikut Pedoman untuk

menentukan interpretasi koefisien korelasi:
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Tabel 5. 32

Interval Nilai Koefisien Korelasi Dan Kekuatan Hubungan

No. Interval Nilai Kekuatan Hubungan

responden yang berusia mulai da

ingga berusia lebih dari 58 tahun..

Jika diidentifikasi lebih mendalam kembali, responden yang paling banyak
berdasarkan rentang usia adalah responden yang berusia 15 — 28 Tahun dengan
jumlah sebanyak 35 orang responden. Hal ini berarti menunjukkan bahwa
responden yang berusia 15 — 28 tahun lebih aktif dalam melihat promosi media
sosial. Untuk responden yang didasarkan dari jenis kelamin yaitu berjumlahkan
31 orang responden laki-laki dan 19 perempuan. Dan jika dilihat dari sudut
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pandang profesi, jumlah responden yang mendominasi pada penelitian ini adalah
responden yang berprofesi sebagai pelajar/mahasiswa sebanyak 38 orang
responden. Hal ini dinilai karena pelajar dan mahasiswa sering melihat dan
membeli produk Baba parfume.agar selalu memberikan wangi yang enak.

Berdasarkan dari hasil penelitian yang telah diteliti oleh peneliti yang
menunjukkan bahwa kondisi_variabel yang berkaitan dengan penelitian ini secara
umum sudah dikatakan sangat baik. Hasil yang diperoleh didasarkan pada
pengujian validitas data yang menunjukkan bahwa seluruh item data yang
digunakan pada penelitian ini sudah dinyatakan valid secara keseluruhan dan
dapat digunakan sebagai alat ukur karena nilai r hitung yang diperoleh lebih besar
daripada ketentuan nilai r tabel. Sedangkan setelah melakukan pengujian validitas
data, tahapan selanjutnya adalah menentukan hasil dari uji reliabilitas yang
menunjukkan bahwa kedua variabel penelitian ini sudah reliabel karena nilai yang
didapatkan lebih besar dari nilai ketetapan sebagai pedoman.

Berdasarkan hasil rekapitulasi maka dapat diambil kesimpulan bahwa
variabel promosi media sosial berada dalam kategori sangat setuju. Kemudian
variabel keputusan pembelian juga berada pada kategori sangat setuju. Hal ini
menandakan bahwa adanya peningkatan keputusan pembelian konsumen pada
produk Baba Parfume dengan adanya dorongan dari Promosi media sosial pada
keseluruhan variable penelitian ini. Sehingga keputusan pembelian konsumen
akan semakin meningkat apabila promosi media sosial yang dilakukan oleh Baba

parfume agar meningkatkan pembelian parfume.
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Berdasarkan pengujian hipotesis data secara parsial, dapat diperoleh
bahwa variable media sosial memiliki pengaruh positif terhadap keputusan
pembelian dan juga signifikan. Hal ini berarti bahwa apabila terjadi peningkatan
pada promosi media sosial yang. meningkat,«maka akan eenderung berdampak
terhadap kenaikan pada keputusan pembelian konsumen dan juga berpengaruh
langsung terhadap tingkat . produktivitas’ penjualan baba parfume. Namun
berdasarkan hasil penelitian uji t parsial ini untuk lebih jelasnya dapat dijelaskan
pada keterangan dibawah ini sebagai berikut:

1. Pengaruh Media Sosial Terhadap Keputusan Pembelian Baba Parfume
Berdasarkan hasil penelitian ini menunjukan bahwa media sosial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk Baba parfume.
Hasil dari penelitian ini memiliki persamaan dengan penelitian yang dilakukan
oleh Siti Nurlela (2021) dengan judul Pengaruh, media sosial-terhadap keputusan
pembelian Refill parfume Salsa di kota Batam.

Hasil dari analisis koefisien determinasi penelitian ini dapat diamati dari
nilai adjused R2 dimana sebagian besar yang..mempengaruhi Keputusan
Pembelian produk Baba Parfume dipengaruhi oleh Promosi media sosial Untuk
sisa persentase pengaruhnya itu dipengaruhi oleh variable-variabel lain yang
merupakan faktor eksternal penelitian ini. Dan variabel-variabel yang terdapat
pada penelitian ini memiliki pengaruh yang cukup dominan terhadap keputusan
pembelian produk baba parfume. Hal ini dapat menjadi pertimbangan pelaku
bisnis untuk meningkatkan perkembangan usahanya baik dalam melakukan

pemasaran berupa promosi dimedia sosial.
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Akun media sosial facebook dan instagram dikelola dengan semenarik
mungkin agar menarik antusias keputusan pembelian konsumen. Promosi melalui

media sosial facebook dan instagram yang peminatnya dari kalangan muda hingga

dalam menarik minat

instagram da ahkan da D media sosial

instagram.
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BAB VI

PENUTUP

esioner penelitian

itas data dan

kategori kuat.
C. Hipotesis yang di ajukan adalah ‘“Media sosial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian produk Baba parfume di

kelurahan Tanjung Gading kabupaten Indragiri Hulu”.

87



nery wWe[sy sejisIdAm ueeyesndiog

iy disay yejepe il udwnyo(]

6.2  Saran
Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah dijelaskan diatas,

maka ada beberapa saran yang perlu untuk diberikan kepada pihak-pihak yang

dan juga dapat

JJJJJ

Kukan penelitian
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