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MOTTO
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ABSTRAK

Ghofur, Abdul 2024. Promosi Melalui Sosial Media dan Bonus Pembelian Terhadap
Minat Beli Ulang Pada Produk Sepatu Di Toko Heru 02 Sport Bojonegoro. Abdul Azis
Safii., SE, MM selaku pembimbing satu, Eka Adiputra., SE., MSM selaku dosen
pembimbing dua.

Kata Kunci : Promosi, Bonus Dan Minat Beli Ulang.

Konsep pemasaran menjadi faktor penting dalam mencapai kesuksesan bagi
suatu perusahaan. Perusahaan harus dapat memahami keinginan konsumen karena
persaingan di dunia bisnis sangat ketat. Teknologi adalah alat, mesin, cara, proses,
kegiatan ataupun gagasan yang dibuat untuk mempermudah aktifitas manusia dalam
kehidupan sehari-hari. Konsumen selalu memiliki kebutuhan dan keinginan yang
berbeda-beda. Konsumen akan memilih suatu produk atau jasa yang dapat menawarkan
pemenuhan terhadap kebutuhan dan keinginan. Berdasarkan hal tersebut, perusahaan
sebaiknya memproduksi barang dan jasa yang diinginkan oleh konsumen. Skripsi ini
bertujuan untuk mengetahui apakah promosi melalui sosial media dan bonus
pembelian memiliki pengaruh terhadap minat beli ulang pada produk sepatu di Toko
Heru 02 Sport Bojonegoro. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Jumlah
sampel dalam penelitian ini sebanyak 74 responden. Adapun responden dalam
penelitian ini adalah konsumen yang telah melakukan pembelian produk sepatu lebih
dari satu kali. Penentuan teknik sampling menggunakan jenis Sampling Random yaitu
teknik penentuan sampel secara acak. Teknik pengumpulan data dengan memberikan
kuesioner berupa google form. Dalam membuktikan dan menganalisis hal tersebut,
maka digunakan analisis, uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik: uji normalitas,
uji multikolinieritas, uji heteroskedastisitas dan pengujian hipotesis: uji regresi linier
berganda dan uji parsial (t). Maka dapat diambil kesimpulan bahwa, (1) Promosi
melalui sosial media berpengaruh terhadap minat beli ulang pada Produk Sepatu di
Toko Heru. Jadi, semakin bagus promosi produk maka akan semakin tinggi
pengaruhnya terhadap minat beli produk. (2) Bonus Pembelian berpengaruh terhadap
minat beli ulang pada produkSepatu di Toko Heru. Jadi, semakin tinggi bonus maka
akan semakin tinggi juga minat beli. Bagi Perusahaan yang bergerak pada bidang bisnis
perdagangan penjualan melalui online diharapkan agar terus mengembangkan strategi
pemasaran.

Vi
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Konsep pemasaran menjadi faktor penting dalam mencapai kesuksesan
bagi suatu perusahaan. Perusahaan harus dapat memahami keinginan konsumen
karena persaingan di dunia bisnis sangat ketat. Teknologi adalah alat, mesin, cara,
proses, kegiatan ataupun gagasan yang dibuat untuk mempermudah aktifitas
manusia dalam kehidupan sehari-hari. Manusia menggunakan teknologi dalam
bidang komunikasi, pembelajaran, transportasi, bisnis, manufaktur, pengamanan
data dan lain sebagainya (Noverdiansyah et al., 2022). Saat ini persaingan binis
dengan bantuan teknologi dan internet ini semakin ketat, salah satunya pengunaan
smartphone. Perangkat tersebut dapat membantu pekerjaan manusia dalam bidang
pemasaran, yaitu promosi produk atau jasa melalui internet agar konsumen tertarik
kemudian berniat untuk melakukan pembelian atau bahkan melakukan pembelian
ulang.

Toko Heru 02 Sport adalah toko yang menjual alat-alat perlengkapan
khusus untuk olahraga melalui sosial media seperti waatsaap, instagram, facebook
dan shopee. Toko Heru 02 Sport ini terletak di provinsi jawa timur kecamatan

Bojonegoro tepatnya di JI.Panglima Polim Gg Sawahan Desa Sumbang.
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yang menjual berbagai macam perlengkapan untuk volly sepert kaos kaki, deker, bola
voly dan sepatu. Setelah peneliti melakukan survei di Toko tersebut, ada beberapa
pelanggan yang tidak berminat kembali untuk melakukan pembelian ulang dikarenakan
adanya konsumen yang tidak mendapatkan bonus saat pembelian produk hal itu terjadi

karena stok item bonus berupa kaos kaki habis sehingga menyebabkan minat beli kecil.
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Gambar 1.

Data Penjualan Sepatu Tahun 2023-2024

Sumber Data : Data penjualan sepatu di Toko Heru 02 Sport

Masalah atau kendala yang terjadi pada Toko Heru ini selama 1 tahun adalah
terhadap terjadinya penurunan penjualan pada produk sepatu yang telah
dikeluarkan, Bisa kita lihat pada tabel diatas mengalami penurunan penjualan yang

sangat drastis pada Bulan November tahun 2023 dengan produk yang terjual
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sebanyak 98 pasang sepatu dan pada Bulan April mengalami kenaikan penjualan
yang sangat tinggi dikarenakan adanya acara turnament voly sehingga banyak
konsumen yang melakukan pembelian. Dari data penjualan pada tabel di atas ada
90 pembeli yang telah melakukan pembelian ulang pada bulan maret tahun 2024.
Adapun Strategi yang akan dilakukan untuk menjaga penjualan di Toko Heru 02
Sport vyaitu adalah mempertahankan pelanggan lama agar tetap membeli
pembelian ulang.

Minat untuk membeli ulang suatu produk berasal dari ketertarikan
konsumen yang ingin mencari informasi lebih lanjut. Namun, minat tersebut
seringkali bertentangan dengan kondisi keuangan yang dimiliki calon pembeli.
Minat beli merupakan keinginan yang tersembunyi dalam diri konsumen, dan
setiap individu memiliki minat yang berbeda, yang tidak bisa diketahui oleh orang
lain. Minat beli ini muncul dari proses belajar dan pemikiran yang membentuk
persepsi masing-masing individu (Fasha et al., 2022).

Minat beli ini menghasilkan motivasi yang terpatri dalam pikiran
konsumen, menjadi keinginan yang sangat kuat. Pada akhirnya, ketika konsumen
perlu memenuhi kebutuhannya, mereka akan mewujudkan apa yang ada dalam
pikirannya itu. Minat pembelian suatu produk atau jasa yang bersifat pribadi dan
berhubungan dengan sikap seorang konsumen (Lestari & Novitaningtyas, 2021).

Terdapat beberapa faktor yang mungkin dapat mempengaruhi pembelian
ulang, antara lain faktor promosi melalui sosial media dan faktor bonus penjualan

(Durianto, 2004). Kedua faktor tersebut sangat penting bagi pelanggan untuk
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melakukan pembelian produk. Promosi yang dilakukan oleh perusahaan dengan
tujuan untuk menginformasikan, memberitahukan, membujuk, dan mempengaruhi
konsumen dalam memilih atau membeli suatu produk yang ditawarkan oleh
perusahaan melalui sosial media (Martowinangun et al., 2019).

Perkembangan Sosial Media saat ini sudah semakin berkembang, bagi para
pengusaha keberadaan teknologi dimanfaatkan untuk memasarkan produknya.
Dengan begitu secara tidak langsung tercipta persaingan yang sangat ketat pula.
Banyaknya potensi berbagai usaha dalam produk membuat pengusaha harus
mempromosikan produk yang memadai agar dapat dikenal luas di kalangan
masyarakat. Kegiatan mempromosikan ini dilakukan dengan media sosial seperti
whatsaap,instagram dan juga facebook yang dapat memberikan kemudahan para
konsumen untuk mendapatkan informasi. Media sosial adalah salah satu cara yang
ampuh untuk mempromosikan produk yang dimiliki para pelaku bisnis melalui
sosial Internet marketing. Media sosial memunculkan media sosial marketing yang
berguna untuk membujuk para konsumen dan memberikan kemudahan untuk para
pebisnis (Putri, 2023).

Promosi melalui sosial media sangat penting bagi perusahaan untuk
memasarkan suatu produk yang dapat menghubungkan antara produsen dengan
siapapun dengan mudah (Sari, 2019). Konsumen yang ingin memenuhi
kebutuhannya akan mencari informasi terkait produk yang akan mereka beli.
Internet merupakan salah satu media yang dapat digunakan untuk mencari

informasi. Informasi tersebut dapat memberikan kesan positif atau negatif
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tergantung dari penilaian terhadap barang atau jasa yang dilihat melalui online.
Promosi melalui sosial media  kegiatan perusahaan untuk menjual dan
Menawarkan produk yang dijual dengan cara yang memudahkan konsumen untuk
melihatnya. segala sesuatu yang dilakukan oleh penjual untuk memperkenalkan
suatu produk. (Fernando dan Aksari, 2017:444). Selain itu adapun strategi yang
dilakukan yaitu memberikan bonus pembelian kepada pelanggan Sehingga adanya
yang melakukan pembelian berdasarkan faktor bonus yang diberikan oleh

perusahaan dapat mempengaruhi pengambilan keputusan pembelian.

Bonus pembelian atau bonus pack memberikan manfaat bagi konsumen
yang didapatkan secara gratis setelah melakukan pembelian suatu produk dalam
jangka waktu tertentu. Bonus biasanya tidak menghasilkan keuntungan penjualan
yang tinggi, tetapi jika ditawarkan dalam jumlah yang cukup, masih layak untuk
menghasilkan keuntungan, meskipun sedikit, bonus pembelian menawarkan
konsumen sebuah muatan ekstra dari sebuah produk (Tarigan et al., 2022).
Menurut (Nainggolan & Taufik Parinduri, 2020) Bonus pembelian mempunyai
peranan penting untuk membantu meningkatkan penjualan yang dilakukan
perusahaan dalam menawarkan produk tambahan dengan harga normal bahkan
harga yang telah diturunkan sebelumnya untuk mendorong konsumen melakukan

keputusan pembelian.

Berdasarkan latar belakang masalah tersebut, peneliti berminat untuk

melakukan penelitian mengenai isu yang telah disebutkan. Untuk mengetahui
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apakah promosi melalui sosial media dan bonus pembelian dapat mempengaruhi
repurchase intention. Peneliti akan melakukan penelitian dengan judul “Promosi
Melalui Sosial Media Dan Bonus Pembelian Terhadap Minat Beli Ulang

Pada Produk Sepatu Voli di Toko Heru 02 Sport Bojonegoro™.

B. Indentifikasi Masalah dan Cakupan Masalah

1. Indentifikasi Masalah
a) Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dijelaskan di atas,
identifikasi masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
Terjadinya penurunan penjualan di Toko Heru 02 Sport Bojonegoro
b) Berdasarkan survei ada beberapa pelanggan tidak beminat melakukan

beli ulang sehingga membuat minat beli ulang semakin kecil

2. Cakupan Masalah
Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah diatas, minat beli
ulang di Toko Heru 02 Sport Bojonegoro diperkirakan dapat dipengaruhi oleh
promosi melalui sosial media dan bonus pembelian. Peneliti memilih variabel
promosi melalui sosial media dan bonus pembelian karena dua variabel ini
yang mungkin merupakan faktor yang berpengaruh terhadap minat beli ulang

di Toko Heru 02 Sport Bojonegoro.
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C. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah yang dapat
dikemukakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Apakah Promosi Sosial Media berpengaruh terhadap minat beli ulang Toko
Heru 02 Sport Bojonegoro?
2. Apakah Bonus Pembelian berpengaruh terhadap minat beli ulang di Toko

Heru 02 Sport Bojonegoro?

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka penelitian ini memiliki
tujuan antara lain sebagai berikut :
a. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap minat beli ulang di Toko
Heru 02 Sport Bojonegoro
b. Untuk mengetahui pengaruh bonus pembelian terhadap minat beli ulang

di Toko Heru 02 Sport Bojonegoro.
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2. Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan memberikan hasil yang bermanfaat sebagai
berikut:
a. Secara Teoritis
Penelitian ini diharapkan dapat menambah ilmu dan wawasan tentang
aspek-aspek tentang kebenaran berbagai teori penapat para ahli tentang
faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli ulang.
b. Manfaat Praktis
1. Bagi Toko Heru 02 Sport
Perusahaan diharapkan dapat terus meningkatkan kinerja yang
optimal bagi Produk melalui Promosi dan Bonus Pembelian,
terhadap Minat Beli Ulang.
2. Bagi Pembaca
Penelitian ini dapat digunakan sebagai langkah awal bagi pembaca
yang ingin meneliti dan menerapkan pengetahuan tentang teori-teori
dibidang Pemasaran dalam topik tentang Bonus Pembelian, dan
terhadap Minat Beli Ulang.
3. Bagi STIE Cendekia Bojonegoro
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi acuan untuk penelitian yang
akan dilakukan selanjutnya. Sekain itu dapat menjadi bahan

pengetahuan tambahan khususnya di bidang penjualan secara online.

PROMOSI MELALUI SOSIAL... ABDUL GHOFUR



SKRIPSI - PERPUSTAKAAN STIE CENDEKIA

BAB |1

KAJIAN PUSTAKA DAN KERANGKA BERFIKIR
A. Kajian Teori

1. Pemasaran

Pemasaran yaitu suatu proses dan manajerial yang membuat individu
atau kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan, Guna mencapai
segala tujuan yang telah direncanakan, individu atau organisasi perlu untuk
melakukan penawaran dan mempertukarkan produk yang bernilai kepada
pihak lain atau segala kegiatan yang menyangkut penyampaian produk atau
jasa mulai dari produsen hingga sampai ke tangan konsumen. Selain itu,
pemasaran juga adalah kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk
mempromosikan suatu produk atau jasa. Kegiatan pemasaran merupakan
pengiklanan, penjualan, dan pengiriman produk ke konsumen atau
perusahaan lain (Seran et al., 2023).

a. Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran adalah cara untuk memaksimalkan keuntungan
adalah dengan cara memenuhi kebutuhan konsumen, meningkatkan
penjualan. Menurut Kotler dan Keller (2009:19) menegaskan bahwa kunci
untuk mencapai tujuan adalah perusahaan tersebut harus menjadi efektif

dibandingkan para pesaing dalam menciptakan dan mengkomunikasikan.
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b. Promosi

Promosi adalah upaya untuk memberitahukan atau menawarkan
produk atau jasa dengan tujuan untuk menarik calon konsumen untuk
pembelian produk tersebut. Menurut (Sumitro et al., 2019) Promosi
merupakan aktivitas pemasaran yang bertujuan untuk menyebarkan
informasi, memengaruhi, atau membujuk serta mengingatkan pasar
sasaran tentang suatu perusahaan agar mereka mau menerima dan
membeli produk yang di tawarkan. Promosi merupakan kegiatan
pemasaran yang penting bagi perusahaan dalam upaya mempertahankan
serta meningkatkan kualitas penjualan, untuk meningkatkan kegiatan
pemasaran dalam hal memasarkan barang ataupun jasa dari suatu
perusahaan, ta cukup hanya mengembangkan produk, menetapkan harga
dan menggunakan saluran distribusi, tetapi juga harus didukung oleh
kegiatan promosi. Tujuan pokok dari promosi adalah menyampaikan
informasi, agar konsumen mengetahui keberadaan suatu produk dan apa
manfaat dari produk tersebut (Lubis & Hamdan, 2020). Strategi
perusahaan dalam mencapai tujuan adalah usaha-usaha promosi
dilakukan melalui komunikasi dengan menggunakan media sosial.
Promosi melalui media sosial dapat meningkatkan kinerja pemasaran,
karena pesan yang disampaikan akan tersebar dengan cepat dan luas. Hal
ini secara tidak langsung mempengaruhi cara pandang konsumen

terhadap produk yang ditawarkan. Promosi yang efektif di media sosial
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merupakan kunci dari pemasaran suatu produk, karena dapat menarik
perhatian konsumen dan membuat produk lebih mudah diingat serta

menjangkau lebih banyak orang. (Amala, 2022).

c. Bonus Pembelian
Bonus pembelian adalah keuntungan yang diberikan kepada
konsumen diskon tambahan berupa potongan harga atau berupa barang.
Menurut Clow dan Baack (2012:339) Bonus pembelian adalah
menyatakan ketika sejumlah item tambahan (extra) ditempatkan dalam
paket produk khusus yang disebut bonus pack (paket bonus), sedangkan
menurut Mishra & Mishra (2011) bonus pembelian merupakan trik
promosi penjualan berbasis jumlah dimana produk yang ditawarkan
kepada pelanggan dengan harga yang sama namun jumlah yang lebih.
Menurut Peter dan Oslon (2014:26) kemasan bonus adalah produk
tambahan yang diberikan perusahaan kepada pembeli produk tersebut.
Menurut (Tarigan et al., 2022). Bonus pembelian juga
menawarkan konsumen tambahan produk dan muatan ekstra dari sebuah
produk dengan harga biasa yang tersusun dari tiga indikator, yaitu :
a) Manfaat ekstra. yaitu Bisnis menawarkan diskon pada beberapa hal
dengan memasukkan item tambahan yang sangat menguntungkan bagi

pelanggan
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b) Kesesuaian Harga yaitu Harga yang diberikan oleh produsen yang
sesuai dengan tingkatan kualitas produk yang dapat diterima

¢) Expectations yaitu Perusahaan menawarkan diskon besar-besaran untuk
menarik pelanggan agar membeli lebih banyak produk, dan seringkali, jika

konsumen menikmati atau yang diharapkan saat sedang berbelanja

2. Sosial Media

Media sosial adalah suatu tempat untuk melakukan komunikasi antar
pengguna Yyang mendapatkan dukungan oleh dunia teknologi. Menurut
(Guntoro et al., 2022) Media sosial merupakan media yang terhubung secara
online dimana para penggunanya bisa dengan mudah berpartisipasi, berbagi,
dan menciptakan sesuatu. Menurut (Diana et al., 2022), promosi melalui sosial
media dapat diukur dengan indikator-indikator sebagai berikut :
1. Iklan, Mengenalkan suatu produk barang dan jasa melalui media sosial
2. Sales Promotion, yaitu mempromosikan produk serta menawarkan diskon

pada produk dengan tujuan untuk meningkatkan penjualan

3. Direct Marketing, yaitu menjalin komunikasi langsung antara penjual

dan pembeli

3. Minat Beli Ulang
Minat beli ulang pada dasarnya adalah perilaku pelanggan, dimana
pelanggan memberikan respon positif terhadap kualitas layanan suatu

perusahaan dan berniat untuk melakukan kunjungan atau membeli kembali
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produk tersebut (Tedja & Felicia Abednego, 2022). Minat beli ulang
merupakan minat pembelian yang didasarkan atas pengalaman pembelian yang
telah dilakukan dimasa lalu. Dalam hal ini dapat dikatakan bahwa hasil dari
pengalaman membeli sebelumnya sangat berpengaruh dengan pembelian
selanjutnya. Jika pembelian pertama memiliki hasil yang memuaskan maka
konsumen akan mengalami minat pembelian ulang dan jika konsumen dalam
melakukan pembelian pertama dengan hasil yang kurang puas maka konsumen

tidak akan melakukan pembelian ulang atau selanjutnya.

Minat Beli Ulang menurut Peter & Olson (2015:223) dalam
(Maeftahudin & Trihudiyatmanto, 2023) adalah kegiatan pembelian yang
dilakukan lebih dari satu kali atau beberapa kali. Kepuasan yang diperoleh
seseorang konsumen, dapat didorong seseorang untuk melakukan pembelian
ulang, menjadi loyal terhadap produk tersebut ataupun loyal terhadap tempat
dia membeli barang tersebut seara online sehingga konsumen dapat

menceritakan hal-hal baik kepada orang lain.

Menurut (Nurhidayah Manurung & Hadian, 2021) Minat beli ulang
yaitu ketertarikan untuk membeli kembali yang didasarkan pada pengalaman
pembelian sebelumnya. Tingginya minat beli ulang mencerminkan tingkat
kepuasan konsumen yang tinggi saat memilih untuk mengadopsi suatu produk.
Keputusan ini muncul setelah konsumen mencoba produk tersebut,yang

kemudian menimbulkan perasaan suka atau tidak suka terhadap produk itu.
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Rasa suka terhadap produk timbul bila konsumen mempunyai persepsi bahwa
produk yang konsumen gunakan berkualtias baik dan dapat memenuhi
kebutuhan atau bahkan kemauan dan harapan konsumen. Menurut Kotler dan
Amstrong (2015:135-150) faktor utama yang mempengaruhi minat seseorang

untuk melakukan pembelian ulang, yaitu :

a. Faktor Kultur, yaitu seseorang dapat mempengaruhi minat seseorang
dalam melakukan pembelian. Konsumen memiliki perepsi, keinginan dan
tingkah laku yang dipelajari sedari kecil, sehingga pada akhirnya akan
membentuk persepsi yang berbeda-beda pada masing-masing konsumen

b. Faktor Psikologis, yaitu meliputi pengalaman berbelanja individu tentang
kejadian di masa lalu, serta pengaruh sikap dan keyakinan individu.
Pengalaman belajar dapat didefinisikan sebagai suatu perubahan perilaku
pengalaman sebelumnya. Timbulnya minat konsumen untuk melakukan
pembelian ulang sangat dipengaruhi oleh pengalaman belajar individu dan
pengalaman belajar konsumen yang akan menentukan tindakan dan
pengambilan keputusan pembelian.

c. Faktor Sosial, yaitu mencakup factor kelompok anutan didefiniskan
sebagai suatu kelompok yang mempengaruhi sikap, pendapatan, norma

dan perilaku konsumen.
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(Luchia Larasati & Dwi Pratiwi Wulandari, 2023) menyimpulkan

bahwa minat beli ulang di ukur dengan indikator-indikator sebagai berikut

1. Niat Transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli suatu

produk.

2. Niat Referensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan

kepada orang lain

3. Niat Presferensial, yaitu minat yang menggambarkan perilaku seseorang
yang memiliki preferensial utama pada produk, preferensi ini hanya dapat

diganti bila terjadi sesuatu dengan produk preferensinya.

4. Niat Eksploratif, yaitu mencerminkan sifat seseorang yang selalu mencari
informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi untuk

mendukung sifat-sifat positif dari produk tersebut.
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1. Kajian Empiris
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Berikut ini mrupakan hasil penelitian yang mencakup topik

berkaitan dengan variabel promosi sosial media, bonus pembelian, dan

minat beli ulang pada berikut ini:

Tabel 1

Penelitian Terdahulu

No | Judul Penelitian dan Metode Hasil Penelitian | Persamaan Perbedaan
Nama Penelitian Penelitian

1 | Pengaruh Sosial Media Metode Berdasarkan Persamaan | Tidak
Marketing, Brand kuantitatif | hasil penelitian | dengan meneliti
Awareness Terhadap sosial media penelitian ini | tentang
keputusan Pembelian marketing dan adalah sama- | bonus
Dengan Minat Beli brand awareness | sama pembelian
Sebagai Variabel berpengaruh menganalisis
Intervening pada J.co terhadap minat | tentang
Donuts & Coffe beli promosi
Semarang melalui
Meatry kurniasari dan sosial media
Agung Budianto (2018)

2 | Promosi Melalui Sosial Persamaan iy
Media,Brand Awarenes | M€t0de | promosi melalui | dengan Penelitian
Terhadap Minat Beli kuantitatif | sosial media penelitian | '™ t'dl"f‘lf
Ulang Pada Produk memiliki ini yaitu qune 't
Sepatu Olahraga Specs hubungan sama-sama onubs i
di Surabaya signifikasi menganalisis pembetian

terhadap brand | promosi setiap
pmbelian
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Hatane Samuel dan awareness dan sosial media | produk
kelvin Yohanes Setiawan minat beli ulang | dan minat sepatu
(2018) beli ulang
Pengaruh Promosi Sosial | Metode Promosi online | Persamaan | Tidak
Media Online dan Brand | kuantitatif | berpengaruh dengan meneliti
Image Terhadap Minat negatif dan tidak | penelitian tentang
Beli konsumen pada signifikan ini adalah minat beli
Akun Instagram CRL terhadap minat | sama-sama | ulang
STORE,(Ametta Putri beli menganalisis | pada
Laili Savitri (2022) promosi konsumen

melalui

sosial media

dan minat

beli
Pengaruh Potongan Metode Harga dan bonus | Persamaan Penelitian
Harga dan Bonus kuantitatif | pembelian dengan ini tidak
Terhadap Pembelian berpengaruh penelitian ini | meneliti
konsumen (Minat Beli) terhadap minat adalah sama- | tentang
pada Alfamart Perumnas beli Alfamart sama Promosi
Batu 6 perumnas batu 6 | menganalisis | sosial
Pematangsiantar, Tarigan, permatangsiantar | bonus media dan
W . J. Tarigan, V., & pembelian minat beli
Purba, D. S. (2022) ulang
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2. Kerangka Berpikir
Kerangka pemikiran mrupakan suatu model konseptual yang
menggambarkan bagaimana teori terkait dengan berbagai faktor yang telah
ditentukan sebagai masalah yang signifikan. Dari penjelasan di tersebut, dapat
diartikan bahwa kerangka pemikiran adalah suatu penjabaran sementara secara
konseptual mengenai hubungan antar objek permasalahan berdasarkan teori

yang relevan Hardiana dan Khalisyah (2021).

Promosi Melalui Sosial
Media

X
(X1) \ Minat Beli Ulang

(Y)

Bonus Pembelian

(X2)

Gambar 2. Kerangka Pemikiran
Keterangan :
X : Variabel (Bebas) ialah Promosi Sosial Media dan Bonus Pembelian

Y : Variabel (Terikat) ialah Minat Beli Ulang
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3. Hipotesis
Penelitian ini menguji hubungan antara variabel Promosi Sosial Media dan
Bonus Pembelian terhadap Minat Beli Ulang
Hipotesis pada penelitian ini ialah :
H1 = Promosi Sosial Media berpengaruh terhadap Minat Beli Ulang

H2 = Bonus Pembelian berpengaruh terhadap Minat Beli Ulang
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BAB IlI

METODOLOGI PENELITIAN

A. Metode dan Teknik Penelitian
Dalam penelitian, Syamsudin dan Damayanti (2011) menyatakan
bahwa metode penelitian adalah cara yang terencana dan cermat untuk
memecahkan masalah penelitian dengan tujuan mendapatkan fakta dan
simpulan agar dapat memahami, menjelaskan, meramalkan, dan
mengendalikan keadaan. Sementara itu, menurut sugiyono (2017) metode
penelitian adalah suatu cara ilmiah untuk memperoleh data dengan tujuan dan

kegunaan tertentu.

Dalam penelitian ini, pendekatan yang digunakan adalah pendekatan
kuantitatif karena data yang diperoleh berupa angka-angka dan analisis yang
dilakukan menggunakan Metode Penelitian Kuantitatif. Sugiyono (2016:8)
menjelaskan bahwa metode penelitian kuantitatif berdasarkan pada filsafat
positivisme dan digunakan untuk meneliti pada populasi dan sampel tertentu,
di mana teknik pengambilan sampel biasanya dilakukan secara acak. Selain itu
metode ini juga melibatkan pengumpulan data yang sistematis dan obyektif

untuk dapat menggeneralisasi hasil penelitian ke populasi yang luas.

20
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B. Jenis Data dan Sumber Data

1. Jenis Data

Jenis Data adalah sekumpulan karakter (angka atau deskripsi) yang
dikumpulkan dan diolah untuk berbagai macam tujuan, termasuk analisis jenis
data dibagi menjadi 2 yaitu data primer dan data seunder Sugiyono,(2017). Jenis
data dalam penelitian ini merupakan jenis data primer dimana data atau informasi
yang diperoleh secara langsung dari sumber pertama yaitu dari peninjauan ke
objek penelitian atau responden untuk mendapatkan data tersebut peneliti

menyebarkan kuesioner ke responden.

2. Sumber Data

Menurut Riadi (2016:48) Sumber data adalah segala sesuatu yang
dapat memberikan informasi mengenai data yaiitu melalui angket (kuesioner
sebagai penelitian. Untuk mendukung penelitian ini, terdapat dua sumber data

yang digunakan, yaitu data primer dan data sekunder.

a. Sumber Data Primer
Sugiyono (2014:224) Data Primer adalah data yang diperoleh secara
langsung dari sumber data dengan observasi langsung. Data Primer diperoleh

dari penyebaran kuesioner pada sampel yang telah ditentukan.
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b. Sumber Data Sekunder
Menurut Sugiyono (2016:225) Data sekunder merupakan sumber data
yang tidak langsung memberikan data kepada pengumpul data, data Sekunder
dapat berupa berbagai dokumen seperti dokumentasi jurnal, makalah, buku atau

penelitian sebelumnya.

C. Populasi, Sampel, dan Teknik Sampling
1. Populasi

Menurut definisi yang dinyatakan oleh Sugiyono (2016:80), populasi
dapat diartikan sebagai wilayah generalisasi yang terdiri dari objek atau subjek
yang memiliki kualitas dan karakteristik tertentu yang ditentukan oleh peneliti
untuk diteliti dan ditarik kesimpulanya. Berdasarkan definisi tersebut, populasi
merupakan objek atau subjek yang berada pada suatu wilayah yang mempunyai
syarat tertentu yang berkaitan dengan masalah penelitian. Populasi dalam
penelitian ini adalah pelanggan yang telah melakukan pembelian lebih dari 1

kali pada bulan Maret 2024 yaitu berjumlah 90 konsumen.

2. Sampel
Sampel merupakan sebagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki
oleh suatu populasi menurut Sugiyono (2017). Penetapan jumlah responden

dalam penelitian ini menggunakan rumus slovin, sebagai berikut:
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n = N
"~ 1+(Ne?)

Keterangan :

n = ukuran sampel

N = ukuran populasi
E = tingkat kesalahan
Maka :

E 90
~ 1+490.(0,052)

n

= 73, 4 = di bulatkan menjadi 74 konsumen

1. Teknik Sampling
Teknik sampling yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan
teknik Random Sampling. Menurut Sugiyono, (2017). Random Sampling
adalah pengambilan anggota sampel dari populasi yang dilakukan secara acak
yaitu dengan menggunakan cara seperti undian tanpa memperhatikan strata
yang ada dalam populasi itu. sampel yang diambil dalam penelitian ini dengan

jumlah sampel sebanyak 74 responden.
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Tabel 2
Definisi operasional
Variabel Indikator Keterangan Referensi
Promosi  Melalui | Iklan Mengenalkan suatu produk barang
Sosial Media (X1) dan jasa melalui media sosial.
mempromosikan produk serta
Sales P P
. menawarkan diskon pada
Promotion
produk dengan tujuan untuk
meningkatkan penjualan.
Direct .
menjalin  komunikasi langsung | (Diana et al,,
Mareting antara penjual dan pembeli. 2022)
penjualan yang dilakukan untuk
memberikan informasi tentang
produk kepada pelanggan.
Memberikan | Bisnis menawarkan diskon pada
manfaat beberapa hal dengan memasukkan
ekstra.
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Bonus Pembelian

(X2)

Kesesuaian

harga

Ekspetasi

item tambahan yang sangat

menguntungkan konsumen

Meningkatkan model,
meningkatkan karakteristik
produk, dan meningkatkan

kualitas produk

Perusahaan menawarkan diskon
besar-besaran  untuk  menarik
pelanggan agar membeli lebih
banyak produk, dan seringkali, jika
pelanggan menikmati hal yang
sama, mereka akan mendapatkan
barang khusus dengan biaya lebih

rendah.

(Tarigan et al.,

2022).

Minat Beli Ulang

(Y)

Niat

transaksional

yaitu kecenderungan seseorang

untuk membeli suatu produk.

PROMOSI MELALUI SOSIAL...

ABDUL GHOFUR




SKRIPSI - PERPUSTAKAAN STIE CENDEKIA

26

Niat

Referensial

Niat

Presferensial

Niat

Eksploratif

kecenderungan seseorang untuk

mereferensikan kepada orang lain

minat yang menggambarkan
perilaku seseorang yang memiliki
preferensial utama pada produk,
preferensi ini hanya dapat diganti
bila terjadi sesuatu dengan produk

preferensinya.

Menggambarkan perilaku
seseorang Yyang selalu mencari
informasi mengenai produk yang
diminatinya dan mencari informasi
untuk  mendukung  sifat-sifat

positif dari produk tersebut.

(Larasati
&Woulandari,

2023)
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D. Metode dan Teknik Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang diterapkan dalam penelitian ini adalah dengan
menggunakan kuesioner. Menurut Pramesti & Dwiridotjahjono dalam Sugiyono,
(2017) kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan
memberikan pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawab
secara langsung. Tujuan menggunakan kuesioner dalam penelitian ini adalah
untuk mendapatkan informasi dan data yang berkaitan dengan penelitian.
Pengisian kuesioner dilakukan secara online melalui Google Form. Variabel-
variabel dalam penelitian ini diukur melalui jawaban responden terhadap
pernyataan-pernyataan dalam kuesioner. Skala likert digunakan untuk menetapkan
nilai jawaban pada setiap pernyataan. Skala tersebut terdiri dari lima pilihan yaitu:
1) Sangat Tidak Setuju (STS), 2) Tidak Setuju (TS), 3) Kurang Setuju (KS), 4)
Setuju (S), dan 5) Sangat Setuju (SS) Nilai jawaban ini akan digunakan dalam

analisis kuantitatif (Hardiana dan Khalisyah 2021).
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E. Metode dan Teknik Analisis Data

1. Uji Validitas

Uji Validitas adalah uji yang digunakan untuk menunjukan sejauh mana alat
ukur yang digunakan dalam suatu mengukur apa yang diukur Ghozali (2009). Pada
penelitian ini, menurut Hardiana & Khalisyah, 2021 dalam Ghozali (2013:53) uji
validitas dilakukan dengan membandingkan nilai r- hitung (korelasi item-total
terkait) dengan nilai r-tabel yang diperoleh dari taraf signifikasi (a) sebesar 10%
(0,1) dan derajat kebebasan (df). Jika nilai r-hitung lebih besar dari r-tabel , maka

instrumen yang digunakan dalam penelitian ini dianggap valid.

df =n-

Keterangan :

n : jumlah sampel

2 : two tail test

2. Uji Reliabilitas

Uji Reabilitas merupakan alat yang digunakan untuk mengukur konsistensi
kuesioner yang merupakan indikator dari variabel konstruk. Suatu kuesioner
dianggap realibel atau dapat diandalkan jika jawaban seseorang terhadap pernyataan
tetap konsisten atau stabil dari waktu ke waktu (Ghozali,2006). Dalam penelitian

ini, reabilitas diukur dengan menggunakan metode pengukuran sekali
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(one shot method). Untuk mengukur reabilitas, digunakan Cronbach’s alpha. Suatu
konstruk atau variabel dianggap reliabel jika memperoleh nilai Cronbach’s alpa

> 0,70 (Ghozali, 2011 : 42).
3. Analisis Regresi Linier Berganda

Regresi Linier Berganda merupakan model regresi yang melibatkan lebih
dari satu variabel independen (Ghozali,2018). Metode analisis yang digunakan
adalah model analisis regresi linier berganda. Menurut (Sugiyono (2016:177)
bahwa : ’Analisis regresi linier berganda bermaksud meramalkan bagaimana
keadaan (naik turunya) variabel dependen, bila dua atau lebih variabel independen
sebagai faktor prediktor dimanipulasi (dinaik-turunkan nilainya). Jadi analisis
regresi berganda akan dilakukan bila jumlah variabel independenya minimal dua.’’
Analisis regresi linier berganda yang ditetapkan sebagai berikut :

Y=a + biX1 + b2X

Keterangan :
Y : Minat Beli Ulang

A : Koefisien konstanta

biby: :Koefisien regresi

X1 : Promosi Melalui Sosial Media (variabel independen)

X2 : Bonus Pembelian (variabel independen)
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4. Uji Asumsi Klasik

a. Uji Normalitas Data

Uji Normalitas data adalah uji untuk menentukan data yang telah
terkumpul berdistribusi normal atau di ambil dari populasi normal ataukah
tidak (Ghozali,2017). Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam
model regresi, variabel independen dan dependen berdistribusi normal atau

tidak.

Ghozali (2013:170), uji normalitas dalam penelitian ini menggunakan
uji Kolmogorov-Smirnov dengan dilihat dari uji metode montage carlo. Uji
Kolmogorov-Smirnov dilakukan untuk menguji apakah terdistribusi secara

normal atau tidak.

1. Jika sig < 0,05 maka data tidak terdistribusi normal

2. Jikasig > 0,05 maka data terdistribusi normal

b. Uji Multikolonieritas

Uji Multikolonieritas adalah hubungan linier antar variabel bebas yang
bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terdapat kolerasi yang
tinggi atau sempurna antar variabel independen (Ghozali,2017). Model regresi
yang optimal seharusnya tidak memiliki kolerasi antar variabel independen.
Jika variabel independen saling berhubungan, maka Variabel-variabel ini

tidak ortogonal. Variabel-variabel yang ortogonal adalah variabel independen
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yang tidak memiliki kolerasi antara satu dengan yang lain, dengan nilai
kolerasi sama dengan nol (Hardiana Khalisyah 2021)

Dalam pengujian multikolinearitas, dilakukan untuk menentukan
apakah terdapat variabel independen yang dipengaruhi oleh variabel
independen lainya. Uji ini menggunakan tabel vaariance inflantion factor
(VIF) > 10, maka terdapat gejala multikolinearitas. Sedangkan, jika nilai VIF
< 10, maka tidak terdapat gejala multikolinearitas.

c. Uji Heteroskedastisitas

Uji Heteroskedastisitas merupakan alat uji model regresi untuk
mengetahui ketidaksamaan (Husein Umar,2013). Uji heteroskedastisitas
dilakukan untuk menguji apakah model regresi terjadi ketidaksamaan satu
pengamatan ke pengamatan lainya Ghozali, (2017). Dalam pengamatan ini
dapat dilakukan dengan cara Uji Glejser. Dasar pengambilan keputusan

dengan Uji Glejser

1. Jika nilai signifikasi > 0,05 maka data tidak terjadi heteroskedastisitas

2. Jika nilai signifikasi < 0,05 maka data terjadi heteroskedastisitas.
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5. Uji Hipotesis

a. Uji Parsial

Uji t digunakan untuk menguji hipotesis penelitian yang diajukan.
Apablila nilai t hitung > nilai t tabel atau tingkat signifikasi yang diperoleh
< 0,05, maka variabel independen dikatakan mempunyai hubungan yang
signifikan secara stastistik terhadap variabel dependen, atau dengan kata lain
hipotesis alternatif terbukti secara statistik. Setelah diperoleh nilai t hitung,
maka dibandingkan dengan nilai t tabel dengan tingkat kepercayaan a = 0,05
dalam uji dua bagian. Berdasarkan hipotesis yang telah didentifikasi, maka akan
diuji dengan menggunakan wilayah penerimaan dan penolakan yang
didentifikasi. (Sugiyono,2021) daerah penerimaan dan daerah penolakan

ditetapkan sebagai berikut :

1. Ho ditolak dan Ha diterima jika sig. < 0,05 artinya variabel independen
berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel dependen.
2. Ho diterima Ha ditolak jika sig. > 0,05 berarti variabel independen tidak

berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel dependen.
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Lampiran 1 Lembar Kuesioner Penelitian

Kepada responden yang terhormat,

Dalam rangka untuk melaksanakan tugas akhir skripsi, saya memerlukan
informasi untuk mendukung penelitian yang saya lakukan yang berjudul
“Promosi Melalui Sosial Media Dan Bonus Pembelian Terhadap Minat Beli
Ulang Pada Produk Sepatu Di Toko Heru 02 Sport Bojonegoro”, maka saya
mohon kesediaan Konsumen meluangkan waktu untuk mengisi kuesioner atau
pernyataan yang dilampirkan. Jawaban yang anda berikan akan sangat
membantu penelitian ini dan kuesionerini dapat digunakan apabila sudah terisi

semua.

Seluruh data dan informasi yang diberikan akan dijaga kerahasiaannya dan
hanya digunakan untuk kepentingan akademis penelitian semata. Saya ucapkan
terima kasih kepada Responden yang telah bersedia meluangkan waktu untuk

mengisi kuesioner ini secara objektif dan benar.

Hormat Saya

Abdul Ghofur
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LEMBAR KUISIONER

Karekteristik Responden :
1. Responden menggunakan Sosial Media untuk berbelanja online produk sepatu.
2. Responden Pernah membeli produk sepatu lebih dari (>) satu kali melalui sosial
media.
I.  ldentitas Responden
1. Nama responden  rrerenereeressgiieesoiie e
2. Jenis kelamin (&) Laki-laki (b)) Perempuan
3. Usia A RN
4. Pendapatan W W
Il.  Petujuk Pengisian Kuesioner
Pada setiap item kuesioner, berilah penilaian seberapa jauh konsumen setuju
dengan pernyataan yang tersedia. Isilah jawaban atas pernyataan pada kuesioner ini
dan jangan ada yang terlewatkan. Berilah tanda check list (\) pada salah satu

jawaban dengan pemahaman konsumen dengan keterangan sebagai berikut :

Sangat Setuju | Setuju | Netral | Tidak Setuju | Sangat Tidak Setuju
Keterangan
(SS) ) | N (TS) (STS)

Skor 5 4 3 2 1
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1. Promosi Melalui Sosial Media

Jawaban

No. Pernyataan SS S N TS | STS

G| @6 @O

Iklan

Saya mengetahui Toko Heru 02 Sport karena

1.
adanya iklan dari sosial media
Sales Promotion
Saya menerima tawaran diskon oleh Toko Heru
2.

melalui sosial media

Direct Marketing

Pegawai Toko Heru 02 Sport memberikan
3. |informasi kepada saya tentang produk-produk

yang terbaru
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2. Bonus Pembelian
Jawaban
No. Pernyataan SS S N TS | STS
G| @& 6|0 |0
Manfaat Extra
1. | Bonus Pembelian di Toko Heru 02 Sport
memberikan manfaat extra sesuai dengan produk
yang saya beli
Kesesuaian harga
2. | Bonus yang diberikan ketika membeli produk di
Toko Heru 02 Sport memiliki harga yang
sepadan
Ekspetasi
3. | Bonus yang diberikan di Toko Heru 02 Sport
sesuai dengan yang saya harapkan
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3. Minat Beli Ulang
Jawaban
No. Pernyataan SS | S N TS | STS
G @@ O
Niat Transaksional
1. | Saya akan membeli produk yang ada di Toko
Heru 02 Sport
Niat Referensial
2. | Saya akan merekomendasikan produk sepatu
yang ada di Toko Heru 02 Sport kepada teman
Niat Presferensial
3. | Saya tidak akan membeli produk sepatu di toko
lain
Niat Eksploratif
4. | Saya mencari informasi tentang promo-promo
yang ditawarkan oleh Toko Heru 02 Sport
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Cap waktu Nama Usia Jenis Kelamin Pendapatan X1.1 | X1.2 X1.3 | X2.1 X2.2 | X2.3 Y1 Y2 | Y3 Y4
2024/07/19

10:09:32 AM SKRIPSI | EE%P&&TM% STIE CENDEKIA

GMT+7 SINTA 24 Perempuan 5.000.000 5 1 2 4 5 2 2 3 3 3
2024/07/19 Rp 5.000.000-Rp

2:07:45 PM GMT+7 | Arkana 22 Laki-Laki 10.000.000 5 5 5 4 5 4 3 4 5 5
2024/07/20 Rp 2.000.000-Rp

7:48:23 AM GMT+7 | Chondro kismo 23 Laki-Laki 5.000.000 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
2024/07/20

9:11:41 AM GMT+7 | Adisurya 28 Laki-Laki 0-Rp 500.000 1 1 4 2 2 2 2 3 2 3
2024/07/20 Rp 500.000-Rp

9:47:08 AM GMT+7 | Dani Prabowo 22 Laki-Laki 2.000.000 4 4 5 4 4 5 4 4 4 5
2024/07/20 Rp 2.000.000-Rp

9:57:34 AM GMT+7 | Ita Kumalasari 29 Perempuan 5.000.000 3 2 4 3 3 3 3 3 2 3
2024/07/20 Rp 2.000.000-Rp

9:58:48 AM GMT+7 | ai muhamad 25 Laki-Laki 5.000.000 3 4 4 3 3 3 4 4 4 3
2024/07/20 Rp 2.000.000-Rp

9:58:49 AM GMT+7 | Herlina 25 Perempuan 5.000.000 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
2024/07/20

10:02:33 AM Rp 500.000-Rp

GMT+7 Daratul lailah 31 Perempuan 2.000.000 4 5 4 5 4 4 5 5 4 5
2024/07/20

10:02:35 AM Rp 2.000.000-Rp

GMT+7 Kiki kusreni 32 Perempuan 5.000.000 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
2024/07/20

10:02:52 AM Rp 5.000.000-Rp

GMT+7 Novi Rosy 29 Perempuan 10.000.000 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5
2024/07/20

10:03:46 AM Rp 500.000-Rp

GMT+7 Devi Livianti 21 Perempuan 2.000.000 5 4 5 3 4 4 5 5 3 5
2024/07/20

10:03:50 AM Rp 2.000.000-Rp

GMT+7 dawam 40 Laki-Laki 5.000.000 3 3 3 3 4 4 3 4 5 4
2024/07/20

10:05:16 AM Rp 500.000-Rp

GMT+7 Ika nurhidayat 29 Perempuan 2.000.000 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
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Cap waktu Nama Usia Jenis Kelamin Pendapatan X1.1 | X1.2 X1.3 | X2.1 X2.2 | X2.3 Y1 Y2 Y3 Y4

2024/07/19

10:09:32 AM Rp 2.000.000-Rp

GMT+7 SINTA 24 Perempuan 5.000.000 5 1 2 4 5 2 2 3 3 3

2024/07/19 Rp 5.000.000-Rp

2:07:45 PM GMT+7 | Arkana 22 Laki-Laki 10.000.000 5 5 5 4 5 4 3 4 5 5

2024/07/20 Rp 2.000.000-Rp

7:48:23 AM GMT+7 | Chondro kismo 23 Laki-Laki 5.000.000 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

2024/07/20

9:11:41 AM GMT+7 | Adisurya 28 Laki-Laki 0-Rp 500.000 1 1 4 2 2 2 2 3 2 3

2024/07/20 Rp 500.000-Rp

9:47:08 AM GMT+7 | Dani Prabowo 22 Laki-Laki 2.000.000 4 4 5 4 4 5 4 4 4 5

2024/07/20 Rp 2.000.000-Rp

9:57:34 AM GMT+7 | Ita Kumalasari 29 Perempuan 5.000.000 3 2 4 3 3 3 3 3 2 3

2024/07/20 Rp 2.000.000-Rp

9:58:48 AM GMT+7 | ai muhamad 25 Laki-Laki 5.000.000 3 4 4 3 3 3 4 4 4 3

2024/07/20 Rp 2.000.000-Rp

9:58:49 AM GMT+7 | Herlina 25 Perempuan 5.000.000 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

2024/07/20

10:02:33 AM Rp 500.000-Rp

GMT+7 Daratul lailah 31 Perempuan 2.000.000 4 5 4 5 4 4 5 5 4 5

2024/07/20

10:02:35 AM Rp 2.000.000-Rp

GMT+7 Kiki kusreni 32 Perempuan 5.000.000 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5

2024/07/20

10:02:52 AM Rp 5.000.000-Rp

GMT+7 Novi Rosy 29 Perempuan 10.000.000 5 4 5 5 5 5 5 5 5 5

2024/07/20

10:03:46 AM Rp 500.000-Rp

GMT+7 Devi Livianti 21 Perempuan 2.000.000 5 4 5 3 4 4 5 5 3 5
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2024/07/20
10:03:50 AM Rp 2.000.000-Rp
GMT+7 dawam 40 Laki-Laki 5.000.000 3 4
2024/07/20
10:05:16 AM Rp 500.000-Rp
GMT+7 Ika nurhidayat 29 Perempuan 2.000.000 4 4
2024/07/20
10:32:22 AM Rp 2.000.000-Rp
GMT+7 Resti windiyanti 29 Perempuan 5.000.000 5 5
2024/07/20
10:46:22 AM Muhamad Dery ( Rp 500.000-Rp
GMT+7 DerzID) 22 Laki-Laki 2.000.000 5 5
2024/07/20
10:51:40 AM Rp 500.000-Rp
GMT+7 Ummumusa 27 Perempuan 2.000.000 5 5
2024/07/20
10:54:17 AM Rp 2.000.000-Rp
GMT+7 Rahma Daniati 26 Perempuan 5.000.000 4 4
2024/07/20
10:56:29 AM Indra Whisnu Rp 5.000.000-Rp
GMT+7 Whardana 41 Laki-Laki 10.000.000 3 3
2024/07/20
10:58:23 AM Rp 500.000-Rp
GMT+7 Fatonah 19 Perempuan 2.000.000 5 5
2024/07/20
11:45:31 AM Rp 2.000.000-Rp
GMT+7 Nur arifin 35 Laki-Laki 5.000.000 5 5
2024/07/20
12:13:06 PM Rp 5.000.000-Rp
GMT+7 Jayeng 29 Laki-Laki 10.000.000 5 5
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2024/07/20
12:18:51 PM Rp 500.000-Rp
GMT+7 dahlia ratnasari 31 Perempuan 2.000.000 5 4
2024/07/20
12:59:31 PM Laila Rp 500.000-Rp
GMT+7 Rahmaniwati 40 Perempuan 2.000.000 5 5
2024/07/20 Rp 2.000.000-Rp
1:48:04 PM GMT+7 | Dhamprianto 52 Laki-Laki 5.000.000 5 5
2024/07/20 Rp 2.000.000-Rp
2:29:32 PM GMT+7 | Dimas Prasetyo 29 Laki-Laki 5.000.000 2 1
2024/07/20 Rp 2.000.000-Rp
2:36:36 PM GMT+7 | Chory 36 Perempuan 5.000.000 4 4
2024/07/20 Rp 2.000.000-Rp
3:17:12 PM GMT+7 | Rantisa 23 Perempuan 5.000.000 4 5
2024/07/20 Fernanda tito Rp 2.000.000-Rp
3:46:37 PM GMT+7 | pratama 21 Laki-Laki 5.000.000 5 4
2024/07/20 Rp 5.000.000-Rp
4:19:42 PM GMT+7 | Annisa Daud 25 Perempuan 10.000.000 4 4
2024/07/20 Anggi Mahendra Rp 500.000-Rp
7:44:03 PM GMT+7 | Pratama 23 Laki-Laki 2.000.000 4 4
2024/07/21 Rp 5.000.000-Rp
9:47:29 AM GMT+7 | Sigit Hermanto 27 Laki-Laki 10.000.000 4 4
2024/07/21 Rp 2.000.000-Rp
3:27:58 PM GMT+7 | Narto 30 Laki-Laki 5.000.000 4 4
2024/07/22 Rp 5.000.000-Rp
1:40:40 PM GMT+7 | Miftachul Falach 26 Laki-Laki 10.000.000 5 5
2024/07/22 Rp 2.000.000-Rp
1:42:13 PM GMT+7 | Andika Pratama 29 Laki-Laki 5.000.000 5 5
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2024/07/23
10:26:12 PM Mochamad Alfa Rp 500.000-Rp
GMT+7 Putrayana 24 Laki-Laki 2.000.000 3 4
2024/07/25
12:13:19 PM Rp 2.000.000-Rp
GMT+7 Dendy 25 Laki-Laki 5.000.000 4 4
2024/07/25 Rp 500.000-Rp
3:57:05 PM GMT+7 | Eka agustiawan 21 Laki-Laki 2.000.000 4 4
2024/07/25 Rp 500.000-Rp
4:55:54 PM GMT+7 | Ruly 24 Laki-Laki 2.000.000 4 4
2024/07/26 Rp 5.000.000-Rp
9:21:10 AM GMT+7 | Ahmad Topikin 27 Laki-Laki 10.000.000 4 4
2024/07/26 Rp 2.000.000-Rp
2:18:13 PM GMT+7 | NANDA NIA 25 Perempuan 5.000.000 4 5
2024/07/26 Rp 500.000-Rp
2:19:09 PM GMT+7 | Lidya Maulida 27 Perempuan 2.000.000 4 4
2024/07/26 Rp 2.000.000-Rp
2:20:50 PM GMT+7 | Aghnia 22 Perempuan 5.000.000 4 4
2024/07/26 Rp 2.000.000-Rp
2:25:06 PM GMT+7 | Dwi Hadi 24 Laki-Laki 5.000.000 4 5
2024/07/26 Rp 2.000.000-Rp
2:26:23 PM GMT+7 | Dodik 26 Laki-Laki 5.000.000 4 4
2024/07/26 Ahmad maulana Rp 500.000-Rp
6:52:15 PM GMT+7 | ardiansyah 22 Laki-Laki 2.000.000 4 4

PROMOSI MELALUI SOSIAL... ABDUL GHOFUR




- PERPUSTAKAAN STIE CENDEKIA

SKRIPSI

61

= AN o|lo|NH| nolo|o|lo|xwvlv|lolo|g|Nlo|loolwojo|~NoOlo|aolN oo
£ N I IR I I R R I I = I R I R I R T I I R T R R I S T T R T = Y
gM35535335555544543355555545555555
c
Sl
S| w oSS S njnojnSnnoonsn Sinn S o ninin o s)n
dZ
WY.34534345555544554355555555555455
©
£
MH23524345555534554355545545545555
€ oM gl o d Mmoo nnlnnn|n|lonln]n]on]n)n
£ | | - — Al | | A A A A A A A A | A A A | | | | A A | | | —
™M
NNt N[ o onn| g n|n| g S| S| || on|jvnvnnnnnn|nnnln|;n
c| X
n .S
23| N
me55524335455444444455555555555555
m £
)
o«
NS N[t ononnnononlodg gg| g o|onnvonnin oo nono;n
x<
€ ol ol M alanon st N M onnnun o an o nlninnln n n
£ —| - — Y ek (R ek | Y A A | | A ]| A | | A A A | | | | | | | —
BNt dtnsvvn o s tunonsnnn s onnnnnnnon
F 5 O
o2 o
nmummm15514245554434454555554545555555
e (=]
asah
Xlwnjunn| oo sinnn o s|inn o unnn s o sinnnninnin
o
q ol alm|g|ino|~Nooloaod |t n o~ ol oo«
M% NN OO0 G A ||| A H NN NNSNNNSS SO oo
o

ABDUL GHOFUR

PROMOSI MELALUI SOSIAL...



SKRIPSI - PERPUSTAKAAN STIE CENDEKIA

62

S| RIIIZ 33 SRS RS|RIKRIISIRIRZ|ZR o IS XSS I3 RKI S S S| S 5|2
S|t ontsinonuntcgnmtgonmmummmummd gt ftndNgon g g g @<
NninininfmmaNN NN O mon N MmNt gNTN TN IS <
nmguntconumumon ummumumtcon mmmtcunmdd g g JJIg g gg g ;n s
nmnmonNnmnmum N FTIunumumum gt oo ummmummm N JgIFggJFgTunmn g g g <
SHIEH IS R R RGN B R EH RO IEH RS TR I I A G RIS g afia] pai = e e pal pafpajpa) ]
SNt inonN st nmun N Mt DTN DD N LN JFTI I T| || W0
nmnminm g on gnonumonummumonm g JgFgonnnaaNgm g g g g n s
St odjinnonungcunmmmonmnmaNJg g d T g TN TSI FIS @<
SR R I Rt IS R I DY EH IS e S R R TR IS i R R It R R ] R R
nmnmmm|iton gt nnmunmun nummmumumumaoaN N ftunonNnmmgcunmon gt g )<
< < I g unummunmunonmmmummtNJFggummSTSFTIglnnumon gt niwn
N gt ntconnmm g tcinumumonummcunmmaa g TN Tt g g )<
N AR I R R R RS R RV SRR R R R R P R I A A A R R TR R R R R R R IR RS

ABDUL GHOFUR

PROMOSI MELALUI SOSIAL...



SKRIPSI - PERPUSTAKAAN STIE CENDEKIA

63

71 5 4 4 | 13 5 5 4 14 | 4 4 4 5 |17
72 4 4 5 |13 5 4 3 12 | 4 5 3 4 | 16
73 3 4 5 |12 4 4 4 12 | 4 4 4 4 | 16
74 4 4 4 | 12 4 4 4 12 | 4 4 4 4 | 16
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Lampiran 3 Hasil Analisis Data Menggunakan SPSS Versi 26
1. Hasil Uji Validitas
a. Promosi Melalui Sosial Media
Correlations
X1.1 X1.2 X1.3 Total X1
X1.1 Pearson Correlation it .635™ .554™ .842™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 74 74 74 74
X1.2 Pearson Correlation 635" 1 710" .908™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 74 74 74 74
X1.3 Pearson Correlation .554™ 710" 1 .856™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 74 74 74 74
Total X1  Pearson Correlation .842" .908™ .856™ 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 74 74 74 74
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
b. Bonus Pembelian
Correlations
X2.1 X2.2 X2.3 Total_X2
X2.1 Pearson Correlation 1 .768™ .594™ .892™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 74 74 74 74
X2.2 Pearson Correlation .768" 1 .670™ .908™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 74 74 74 74
X2.3 Pearson Correlation .594™ .670™ 1 .857"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 74 74 74 74
Total X2  Pearson Correlation .892" .908™ .857" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 74 74 74 74
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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c. Minat Beli Ulang
Correlations
Y.l Y.2 Y.3 Y.4 Total Y
Y.l Pearson Correlation 1 .807™ .522™ 749" .887"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 74 74 74 74 74
Y.2 Pearson Correlation .807 1 .465™ .796™ 877"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 74 74 74 74 74
Y.3 Pearson Correlation .522™ .465™ 1 .586™ 770"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 74 74 74 74 74
Y.4 Pearson Correlation 749 .796™ .586™ 1 .906™
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 74 74 74 74 74
Total_Y  Pearson Correlation .887" 877" 770" .906™ 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 74 74 74 74 74
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
2. Hasil Uji Reabilitas
a. Promosi Melalui Sosial Media
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.836 3
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b. Bonus Pembelian

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.858 3

c. Minat Beli Ulang

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.876 4

3. Hasil Uji Analisis Regresi Linier Berganda

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1.347 1.052 1.281 .204
Promosi Melalui .793 .128 .600 6.173 .000
Sosial Media
Bonus Pembelian .415 .128 .315 3.240 .002
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4. Hasil Uji Normalitas Data

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

67

Unstandardized

Residual
N 74
Normal Parametersa? Mean .0000000
Std. Deviation 1.44101081
Most Extreme Differences Absolute .128
Positive .128
Negative -.123
Test Statistic .128
Asymp. Sig. (2-tailed) .004¢
Monte Carlo Sig. (2-tailed) Sig. .1644
99% Confidence Interval Lower Bound .155
Upper Bound 174
5.  Hasil Uji Multikolineareitas
Coefficients?®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 1.347 1.052 1.281 .204
Promosi .793 .128 .600 6.173 .000 .352 2.842
Melalui Sosial
Media
Bonus 415 .128 .315 3.240 .002 .352 2.842
Pembelian
a. Dependent Variable: Minat Beli Ulang
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6. Hasil Uji Heteroskedastisitas
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1.542 .720 2.142 .036
Promosi Melalui Sosial .002 .088 .005 .024 .981
Media
Bonus Pembelian .041 .088 .093 .468 .641
a. Dependent Variable: ABS_RES
7. Hasil Uji t Parsial
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1.347 1.052 1.281 .204
Promosi Melalui Sosial Media .793 .128 .600 6.173 .000
Bonus Pembelian 415 .128 .315 3.240 .002

a. Dependent Variable: Minat Beli Ulang
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TOKO HERU 02 SPORT BOJONEGORO

Alamat : JIn. Panglima Polim Gg Sawahan Bojonegoro,Kapubaten Bojonegoro
Jawa Timur Kode Pos 62115

lg  : 02Spon

- [ 4 . I- i‘ .
Email : asicsmizuno02@gmail.com

SURAT KETERANGAN TELAH MELAKUKAN PENELITIAN

Bersama surat ini kami atas nama TOKO HERU 02 SPORT BOJONEGORO
menerangkan bahwa

Nama : Abdul Ghofur
Kampus : Sekolah Tinggi llmu Ekonomi Cendekia Bojonegoro
NIM : 20010048

Program Studi  : Manajemen

Teluh menjalankan Penelitlan dari tanggal 2 januari s/d 2 Februari 2024 di “TOKO
HERU 02 SPORT BOJONEGORQ" dengan judul Promosi Melalui Sosial Media dan
Bonus Pembelian Terhadap Minat Beli Ulang Sepatu Di Toko Heru 02 Sport Bojonegoro

Demikian surat keterangan ini dibuat untuk dapat dipergunakan sebagaimana

mestinya.

Bojonegoro, 24 Juli 2024

HERU RISWANDI
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