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ABSTRAK

Tujuan penelitian ini adalah untuk menguji pengaruh social marketing
terhadap minat beli konsumen, untuk menguji pengaruh endorsement
selebgram terhadap minat beli konsumen, untuk menguji pengaruh
potongan harga terhadap minat beli konsumen. Populasi dari penelitian
ini adalah mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis jurusan manajemen
angkatan 2019 universitas muhammadiyah makassar sebanyak 465
orang. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini tergolong non
probablity sampling dengan purposive sampling atau pengambilan
sampel berdasarkan karakteristik tertentu. Dalam penelitian ini penulis
menggunakan jenis angket tertutup yaitu pernyataan dan pertanyaan
dengan sejumlah jawaban tertentu sebagai pilihan. Sehingga total sampel
adalah 90 responden. Teknik analisis data yang digunakan dalam
penelitian ini adalah analisis kuantitatif dengan metode analisis regresi
linier berganda. Berdasarkan hasil uji statistik yang telah dilakukan maka
penelitian ini menemukan bahwa social marketing, Endorsement
Selebgram dan potongan harga berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen.

ABSTRACT

The purpose of this study was to examine the effect of social marketing on
consumer buying interest, to test the effect of celebrity endorsements on
consumer buying interest, to test the effect of price discounts on consumer
buying interest. The population of this study were 465 students from the
faculty of economics and business majoring in management class of 2019 at
the Muhammadiyah University of Makassar. The sampling technique in this
study is classified as non probability sampling with purposive sampling or
sampling based on certain characteristics. In this study the authors used a
closed questionnaire, namely statements and questions with a certain number
of answers as choices. So that the total sample is 90 respondents. The data
analysis technique used in this research is quantitative analysis with multiple
linear regression analysis method. Based on the results of statistical tests that
have been carried out, this study found that social marketing, Selebgram
Endorsements and price discounts have a positive and significant effect on
consumer buying interest.
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PENDAHULUAN

Teknologi smartphone telah berkembang dan menjadi lebih canggih, membawa perubahan
besar di era digital saat ini Keturunan yang semakin besar disertai dengan kematangan teknologi
internet dan media online. Internet merupakan media teknologi komunikasi yang sangat penting
dalam kehidupan manusia saat ini (L. Y. Siregar & Nasution, 2020). Internet memiliki kemampuan
untuk memperluas interaksi antara jaringan dan orang-orang melalui media. Teknologi informasi
internet telah memperluas ranah komunikasi manusia. Salah satu teknologi internet yang berhasil
memfasilitasi interaktivitas adalah media sosial. Meningkatnya penggunaan Internet bertepatan
dengan penggunaannya dalam dunia pemasaran (Mushlimah et al., 2022). Oleh karena itu, dapat
dikatakan bahwa pemasaran online menjadi semakin populer dengan penyebaran Internet.

Mencari informasi dan menggunakan media sosial dengan mudah adalah langkah
terpenting dalam mengambil keputusan saat berbelanja di media sosial. Konsumen biasanya
mencari informasi tentang produk yang mereka inginkan dan produk yang ditawarkan oleh penjual
sebelum melakukan pembelian (Themba, 2021). Social Media saat ini menjadi wadah digital yang
sering digunakan masyarakat saat menghabiskan waktunya secara Online (Ashley & Tuten, 2015).
Social media marketing adalah strategi kegiatan pemasaran melalui situs media sosial seperti
Instagram, facebook, twitter, youtube, tiktok dan sebagainnya (Ayush & Gowda, 2020). Social Media
menampilkan identitas kepada brand atau merek yang dipasarkan dan membantu menyebarkan
pesan secara praktis dan komunikatif (Latief et al., 2022).

LANDASAN TEORI

Instagram telah menjadi suatu fenomena tersendiri dikalangan pengguna media sosial
khususnya bagi para pelaku Usaha Mikro Kecil Menegah (UMKM) di Kota Makassar. Walaupun
banyak media sosial lain sering digunakan tetapi instagram sendiri tidak kalah populernya karena
instagram termasuk media sosial yang pertama bergerak dalam hal mengunggah dan berbagi foto
(Latief, 2022). Banyak para pelaku usaha di Kota Makassar yang menggunakan instagram sebagai
sarana untuk berbisnis dengan mengunggah foto produk yang akan mereka pasarkan dengan
berbagai variasi efek gambar yang dapat menarik pembeli dan berbagai fitur yang mendukung
untuk memasarkan produk dengan tujuan menginginkan usahanya berkembang, dikenal
masyarakat, memperoleh omset besar, menaikkan nama brand, terus berinovasi bersaing dengan
competitor (Dirwan & Latief, 2020).

Salah satu UMKM di Kota Makassar yang mengembangkan usaha melalui social media
Instagram adalah bisnis makanan dengan label Big Bananas. Big Bananas adalah produk makanan
yang terbuat dari pisang yang diolah sedemikian rupa menjadi pisang nugget, nama pisang nugget
di telinga masyarakat sudah tidak asing lagi karena banyaknya olahan pisang nugget yang dijual
membuat namanya tidak perlu dipertanyakan lagi. Big Bananas banyak memasarkan produknya di
Instagram dan ojek online. Sejak kemunculan nama, Big Bananas langsung disukai semua kalangan
mulai dari kantoran, mahasiswa, dan orang rumahan dari yang tua hingga anak-anak. Postingan
konten di Instagram Big Bananas dan konsistensi yang sering beriklan di Instagram turut serta
mempengaruhi minat beli konsumen.
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Gambar 1. Postingan konten di Instagram Big Bananas
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Hasil penelitian (Kurniasari & Budiatmo, 2018), (Sasmita & Kurniawan, 2021) dan (Kurniawan
et al., 2021) menemukan bahwa social marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat
beli konsumen. Maka diajukan hipotesis :

H1 : Social Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen.

Big Bananas juga menggunakan berbagai selebgram Makassar untuk meningkatkan minat beli
konsumen, salah satu selebgram Makassar yaitu pemilik akun Instagram @nganre_rong. Dan
setelah diiklankan oleh selebgram pelanggan dari Big Bananas semakin bertambah dan
penikmatnya pun semakin banyak.

Gambar 2. Endoserment Selebgram Mempromosikan Big Bananas
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Penggunaan jasa selebgram untuk memasarkan produk disebut endorse. Berdasarkan hasil
survey awal, sudah banyak perusahaan atau pengusaha online yang menggunakan jasa endorse.
Hal ini juga dilakukan oleh pemilik atau owner Big Bananas dalam mempromosikan produknya.
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Endorse ini sangat membantu pemasaran produk Big Bananas. Keuntungan yang didapatkan selain
penjualan produk, peminat dari Big Bananas semakin meningkat. Hal ini yang membuat Big
Bananas memiliki banyak cabang di Makassar maupun diluar Makassar (Maros, Gowa, ParePare dan
lainnya). Tahap-tahap endorse yang dilakukan oleh owner Big Bananas dimulai dengan
menghubungi via media sosial selebgram yang ingin dijadikan endorse, kemudian melakukan
kesepakatan yang menghasilkan keuntungan kedua belah pihak, jika sudah ada kesepakatan pihak
Big Bananas memberikan pembayaran untuk jasa endorse, selanjutnya produk Big Bananas dikirim
kepada selebgram untuk melakukan endorse, endorse yang dilakukan bisa berupa testimoni foto
dan video. Berkat Endorse Big Bananas menjadi salah satu cemilan yang digemari di Makassar
karena dari promosi menggunakan selebgram banyak orang yang menjadi tahu mengenai pisang
nugget Big Bananas, Big Bananas bukan hanya mengandalkan endorse, tapi produk yang dihasilkan
memiliki kualitas yang sesuai dengan harganya.

Hasil penelitian (Purnama, 2020), (Marshely & Anjayani, 2022) dan (Romadhon et al., 2022)
menemukan bahwa endorsement selebgram berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen. Maka diajukan hipotesis :

H2 : Endoserment Selebgram berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen.

Pengusaha dituntut untuk kreatif dan membuat inovasi dalam mengemas promosi yang dapat
menarik minat beli konsumen. Potongan harga/diskon merupakan salah satu jenis dari promosi
penjualan. Potongan harga adalah pengurangan produk dari harga normal dalam periode tertentu
(Jackson et al., 2021). Sedangkan promosi penjualan adalah bentuk persuasi langsung melalui
penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk dengan
secara dan/atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan (Themba et al., 2021). Big
Bananas juga selalu memberikan promo-promo yang sangat disukai penikmatnya, promo ini salah
satu bentuk agar pelanggan dari Big Bananas tetap setia. Big Bananas sangat mengerti penikmatnya
yang memang menyukai dan sangat tertarik dengan diskon-diskon, Big Bananas tidak segan-segan
memberikan promo potongan harga sampai 50%.

Gambar 3. Contoh potongan harga yang diadakan oleh Big Bananas melalui Instagram.
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Hasil penelitian ini mendukung hasil penelitian (Yusuf et al., 2018), (Jackson et al., 2021) dan
(P. N. U. S. Siregar et al.,, 2022) menemukan bahwa potongan harga berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli konsumen. Maka diajukan hipotesis :

H3 : Potongan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen.

Penelitian ini merujuk penelitian Marshely & Anjayani (2022) yang meneliti tentang pengaruh
penggunaan promosi online dan endorsement selebgram terhadap minat beli konsumen. Penelitian
ini menambahkan variabel social marketing dan dilakukan pada konsumen Big Bananas, dengan
pertimbangan Big Bananas sebagai salah satu e-commerce yang memiliki followers Instagram yang
banyak menarik perhatian konsumen di Kota Makassar Indonesia untuk melakukan pembelian.
Oleh karena itu, tujuan penelitian ini adalah : 1) untuk menguji pengaruh social marketing terhadap
minat beli konsumen, 2) untuk menguji pengaruh endorsement selebgram terhadap minat beli
konsumen, 3) untuk menguji pengaruh potongan harga terhadap minat beli konsumen.

METODE PENELITIAN

Metode Analisis

Populasi dari penelitian ini adalah mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis jurusan
manajemen angkatan 2019 universitas muhammadiyah makassar sebanyak 465 orang. Teknik
pengambilan sampel dalam penelitian ini tergolong non probablity sampling dengan purposive
sampling atau pengambilan sampel berdasarkan karakteristik tertentu. Alasan menggunakan teknik
Purposive Sampling adalah karena tidak semua sampel mempunyai kriteria yang sesuai dengan
fenomena yang diteliti. Adapun karakteristik responden dalam penelitian ini ditentukan dengan
kriteria sebagai berikut: 1. Responden memiliki akun dan sebagai pengguna aktif instagram 2.
Responden pernah melakukan pembelian karena terpengaruh konten yang dilihat di media sosial
Instagram 3. Responden memiliki following/ mengikuti akun Instagram Big Bananas. Dalam
penelitian ini penulis menggunakan jenis angket tertutup yaitu pernyataan dan pertanyaan dengan
sejumlah jawaban tertentu sebagai pilihan. Sehingga total sampel adalah 90 responden.

Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis kuantitatif dengan
metode analisis regresi linier berganda. Agar data yang dikumpulkan dapat dimanfaatkan, maka
data tersebut diolah dan dianalisis terlebih dahulu sehingga nantinya dapat dijadikan dasar dalam
pengambilan keputusan. Dalam perhitungan statistik ini penulis dibantu dengan menggunakan
program spss (statistic program for social science).

Y=a+B1X1+B2X2+B3X3 +e....... (1)

Keterangan :

a : Konstanta.

B : Koefisien Regresi.

e : Error.

Y : Minat Beli Konsumen

X1 : Social Marketing

X2 : Endorsement Selebgram

X3 : Potongan harga
HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil
Hasil uji normalitas dapat dilihat pada gambar 3 berikut :
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Gambar 4. Uji Normalitas
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Sumber : Output SPSS, 2022

Dari uji multikolinearitas, semua variabel bebas dalam penelitian ini dapat ditolerir dan
keberadaannya tidak mengganggu model.

Tabel 1. Hasil Uji Multikolinearitas

Model Collinearity Statistics Keterengan
Tolerance VIF
(Constant)
Social marketing 0,878 1,139 Tidak terjadi multikolinearitas
! Endorsement Selebgram 0,814 1,229 Tidak terjadi multikolinearitas
Potongan harga 0,921 1,086 Tidak terjadi multikolinearitas

Sumber : Output SPSS, 2022

Grafik scatterplot menunjukkan bahwa data terdistribusi pada sumbu Y dan tidak
membentuk pola distribusi data yang sederhana, yang berarti tidak memungkinkan untuk
menggunakan heteroskedastisitas pada model regresi pada gambar 4 berikut ini :

Gambar 5. Uji Normalitas
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Tabel 2. Koefisien Determinasi
Koefisien Determinasi
Adjusted R Square Berganda Keterangan

Pengaruh Variabel social marketing,
0.468 46,80% Endorsement Selebgram dan

potongan harga terhadap minat beli

konsumen sebesar 46,80%

Sumber : Output SPSS, 2022
Koefisien determinasi berganda menjelaskan bahwa minat beli konsumen sebesar 46,80

dipengaruhi oleh social marketing, Endorsement Selebgram dan potongan harga. Sisanya 53,20%
berada di luar model penelitian.

Tabel 3. Uji Parsial
Variabel B t hitung Sig.

Contant 3218 3,356 0,000
Social Marketing 0,291 2,832 0,003
Endorsement Selebgram 0,224 2,346 0,017
Potongan harga 0,183 2,083 0,036

Sumber : Output SPSS, 2022

Hasil uji regresi linier berganda pada table 3 terbentuk persamaan berikut :

Y=3,218+0,291 X1+ 0,224 X2 +0,183 X3 + e

Hasil tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut :

—_

Koefisien variabel social marketing sebesar 0,291 dengan arah positif yang berarti jika terjadi
peningkatan social marketing maka minat beli konsumen akan meningkat sebesar 0,291.

2. Koefisien variabel Endorsement Selebgram sebesar 0,224 dengan arah positif yang berarti jika
terjadi peningkatan Endorsement Selebgram maka minat beli konsumen akan meningkat
sebesar 0,224.

3. Koefisien variabel potongan harga sebesar 0,183 dengan arah positif yang berarti jika terjadi
peningkatan potongan harga maka minat beli konsumen akan meningkat sebesar 0,183.

Pembahasan

Hasil penelitian ini menemukan bahwa social marketing berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen. Artinya semakin tinggi informasi yang konsumen dapatkan melalui
social marketing maka akan meningkatkan minat beli konsumen. Menurut Siswanto (2013)
keberhasilan konsep social media marketing yang dijalankan oleh perusahaan mampu untuk
dijadikan media promosi, bahkan media sosial juga digunakan sebagai alat pemasaran yang
interaktif, pelayanan, dan membangun hubungan dengan pelanggan dan calon pelanggan). Hasil
penelitian (Kurniasari & Budiatmo, 2018), (Sasmita & Kurniawan, 2021) dan (Kurniawan et al., 2021)
menemukan bahwa social marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen. Interaksi perusahaan kepada konsumennya secara langsung melalui social media agar
dapat mempengaruhi niat beli konsumen. Untuk mengikat pelanggannya melalui social media,
seperti sosial media Instagram, twitter, facebook, dan yang lainnya. Cara mengikatnya pun dengan
hal-hal yang membuat konsumen tertarik dan senang melakukan pembelian.
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Hasil penelitian ini menemukan bahwa endorsement selebgram berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli konsumen. Artinya semakin baik selebgram menyajikan produk
tersebut maka akan semakin tinggi minat beli konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Dengan
menggunakan endorsement selebgram sebagai pendukung dalam kegiatan promosi dipercaya
dapat memengaruhi minat beli konsumen dan kemudian dapat mendongkrak penjualan produk.
Melalui penggunaan celebrity endorser, pemasar sekaligus dapat melakukan pembeda dengan
produk-produk kompetitor yang ada di pasar. Hasil penelitian ini mendukung hasil penelitian
(Purnama, 2020), (Marshely & Anjayani, 2022) dan (Romadhon et al., 2022) menemukan bahwa
endorsement selebgram berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen. Metode
penggunaan celebrity endorser yaitu dengan memberikan secara gratis produk barang atau jasa
kepada celebrity endorser dengan timbal balik selebriti tersebut mengunggah foto atau vidio yang
telah ditentukan sebelumnya (Ramadhan et al., 2020).

Hasil penelitian ini menemukan bahwa potongan harga berpengaruh positif dan signifikan
terhadap minat beli konsumen. Artinya semakin sering harga dilakukan maka akan semakin tinggi
minta beli konsumen. Potongan harga merupakan salah satu strategi promosi yang diterapkan
untuk menarik konsumen. Potongan harga memberikan keuntungan bagi konsumen dan menarik
minat pembeli Big Bananas untuk melakukan pembelian. Hasil penelitian ini mendukung hasil
penelitian (Yusuf et al., 2018), (Jackson et al., 2021) dan (P. N. U. S. Siregar et al., 2022) menemukan
bahwa potongan harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen. Potongan
harga yang diberikan kepada konsumen akan menimbulkan kecenderungan untuk melakukan
pembelian, jadi potongan harga dapat meningkatkan minat beli konsumen pada produk tertentu
sesuai dengan kebutuhannya.

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan hasil uji statistik yang telah dilakukan maka penelitian ini menemukan bahwa
social marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen. Artinya semakin
tinggi informasi yang konsumen dapatkan melalui social marketing maka akan meningkatkan minat
beli konsumen. Kemudian Endorsement Selebgram berpengaruh positif dan signifikan terhadap
minat beli konsumen. Artinya semakin baik selebgram menyajikan produk tersebut maka akan
semakin tinggi minat beli konsumen terhadap produk yang ditawarkan. Dan potongan harga
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen. Artinya semakin sering harga
dilakukan maka akan semakin tinggi minta beli konsumen.

Saran

Penulis menyarankan kepada peneliti lain yang akan melakukan penelitian bertopik sama
dengan penelitian ini untuk meneliti tambahan variabel kepercayaan terhadap minat beli
konsumen.
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