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ABSTRAK

Shalsanindya Vindy Noviadhisa021.Pengaruh Penjualan dan Minat Pembeli pada
Cantik Butiku Di Masa Pandemi Covid-1Program Studi : Diploma Il Akuntansi.
Politeknik Harapan Bersama. Pembimbing I: Hestiigid, S.E., M.Si.; Pembimbing
II: Arifia Yasmin, S.E., M.Si., Ak., CA.

Cantik Butiku adalah salah sabmline shopyang menjual berbagai pakaian wanita
seperti daster, setelan celana, gamis dan mukebag8&i salah satu toko yang menjual
barangnya seca@line, Cantik Butiku juga sangat merasakan dampak dadqran
Covid-19. Pandemi Covid-19 telah banyak membuatilyshvan. Perubahan yang
terjadi begitu cepat membuat konsumen mengubalakeanya dalam memperoleh
barang dan jasa. Minat yang timbul dari dalamldinsumen akan berpengaruh dalam
peningkatan jumlah pembelian, karena akan menikgkakeputusan pembelian
konsumen untuk membeli barang. Berdasarkan alassebtut, maka tujuan penelitian
ini adalah untuk mengetahui pengaruh promosi péamu@rhadap minat pembeli di
Cantik Butiku pada masa pandemi Covid-19. Teknikhgoenpulan data yang
digunakan adalah observasi, wawancara, kuesiomestddi pustaka. Teknik analisis
data yang digunakan adalah kuantitatif denganndjirumen Data (Uji Validitas dan
Reliabilitas), Uji Asumsi Klasik (Uji Normalitas)Regresi Linear Sederhana, Uji
Hipotesis (Uji t), Analisis Statistik Deskriptif dakoefisien determinasi. Hasil
perhitungan dengan uji t diketahui bahwa promosijysan (X) memiliki nilai
signifikansi 0,038 < 0,05. Maka hipotesis (H1) ditea yang berarti promosi penjualan
berpengaruh secara signifikan sebesar 68% terimaitap pembeli pada Cantik Butiku
Tegal. Kesimpulan promosi penjualan memiliki pemngatpositif dan signifikan
terhadap minat pembeli di Cantik Butiku pada masalpmi Covid-19.

Kata kunci : Pengaruh Penjualan, Minat Pembeli, Covid-19



ABSTRACT

Noviadhisa, Shalsanindya Vindy. 2021.The Influence of Sales and Buyer Interest In
Cantik Butiku during The Covid-19 Panden8tudy Program : Accounting Associate
Degree. Politeknik Harapan Bersama. Advisor: Heafidianti, S.E., M.Si.; Co-
Advisor: Arifia Yasmin, S.E., M.Si., Ak., CA.

Cantik Butiku is an online shop that sells varisugmen's clothing such as home dress,
one set, robe and mukena. As one of the shopséltgits goods online, Cantik Butiku
also feels the impact of the Covid-19 pandemic.tnad-19 pandemic has changed
a lot. Changes that occur so quickly make consurcbenge their behavior in
obtaining goods and services. Interest that arfsesh within the consumer will have
an effect on increasing the number of purchasesaus® it will increase consumer
purchasing decisions to buy goods. Based on themsons, the purpose of this study
was to determine the effect of sales promotiondwyer interest at Cantik Butiku
during the Covid-19 pandemic. The used data catleciere observation, interviews,
guestionnaires and literature study. The data wasalyzed quantitative with Data
Instrument Test (Validity and Reliability Test)a€$ical Assumption Test (Normality
Test), Simple Linear Regression, Hypothesis TeSteét), Descriptive Statistical
Analysis and coefficient of determination. The ltssof the calculation with the t test
are known that sales promotion (X) has a signifesamalue of 0.038 <0.05. Then the
hypothesis (H1) is accepted, which means that galesiotions have a significant
effect of 68% on buyer interest in Cantik Butikugdle The conclusion of sales
promotions has a positive and significant influencebuyer interest at Cantik Butiku
during the Covid-19 pandemic.

Key Words : Effect of Sales, Buyer Interest, Covid-19
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BAB |

PENDAHUL UAN

1.1 Latar Belakang M asalah

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasiaselg sudah
semakin meningkat. Di emmodernini, teknologi informasi dan komunikasi
menjadi hal yang penting untuk masyarakat. Intemehyediakan berbagai
cara untuk berbagi informasi, salah satunya dengenggunakarsocial
network atau yang disebut juga dengan jaringan sosial. &erggmakin
berkembangnya teknologi, mengharuskan para pehisriits< meningkatkan
sistem dan kualitas bisnisnya, misalnya menjuahrngjasa melaluonline
Sekarang hampir segala kebutuhan masyarakat bagsedi melalui media
onling maka tak heran jikanline shogkini makin menjamur.

Online shopdan offline shopkeduanya sama-sama menjual barang
kepada konsumenOnline shopmenawarkan barang/jasa yang dijual via
internet, sedangkaoffline shopmenawarkan barang/jasa yang dijual langsung
di toko atau lapak yang dibuka. Belanja secamnéine memiliki beberapa
keunggulan yang dapat dirasakan bagi penggunamytanfa, pembeli tidak
perlu keluar rumah atau pergi ke tempat belanjagdibutuhkan hanyalah
memesan barang yang ingin dibeli kemudian barasgheat akan diantarkan
ke rumah. Kedua, pembeli dapat menghemat waktuodaan bakar karena

tidak harus mencari tempat belanja. Ketiga, dapangontrol atau



membandingkan harga dari beberapa tempat pembehine Keempat,
pembelianonline bisa selalu diakses 24 jam, hal inilah yang metggkan
kita dalam menentukan waktu kapan kita akan melakwktivitas transaksi
secaraonline (Harahap dan Amanah, 20#8) Disamping keunggulan yang
kita rasakan, ada juga beberapa ketidaknyamanankyarasakan dadnline
shop Pertama, adanya jeda waktu antara pembayarapesgiriman produk.
Kedua, tidak dapat mencoba barang yang kita petsiisnnya. Ketiga, tidak
dapat memeriksa barang yang kita pesan sebelunepakah terdapat
kerusakan atau tidak. (Adnan, 2034)Selain itu,offline shopjuga memiliki
beberapa kelebihan dan kekurangan, diantaranya kelébihanoffline shop
adalah pembeli bisa mengecek barang secara langstinggga tidak mudah
tertipu oleh penjual, meminimalisir kesalahan pasastan bisa meminta saran
secara langsung kepada penjual terkait barang ganginkan. Sedangkan
kelemaharffline shopadalah memakan lebih banyak waktu dan tenaga&aren
pembeli harus menempuh jarak untuk mengunjungi, tol@ihat dan memilih
barang dari toko ke toko secara langsung hinggaemekan barang yang
diinginkan (Adnan, 2014).

Penjualar{sales)ydalah aktivitas atau bisnis dalam menjual prodai a
jasa. Tujuan utama penjualan tentunya adalah umédatangkan keuntungan
dari produk atau barang yang dijual (Ervina, 2619inat beli merupakan
sebuah akal kepentingan yang dialami oleh konswsmatu produk (barang dan

jasa) yang dipengaruhi oleh sikap dari konsumesendiri. Minat beli akan



membuat konsumen mempunyai respon yang menunjddamya keinginan,
perhatian, ketertarikan, pengambilan keputusantiddakan terhadap produk
untuk melakukan pembelian (Mahfud dan Soltes, 28017)

Cantik Butiku didirikan oleh Dewi Rosaliana padaua 2018. Cantik
Butiku merupakan toko buti&nline danoffline yang menjual berbagai macam
pakaian wanita seperti : Daster, Gamis, MukenaalHilll. Cantik Butiku
berada di Jalan K.H. Mukhlas Kelurahan PanggungaKetan Tegal Timur.
Saat ini sistem penjualan Cantik Butiku adalahinedanoffline. Ketikaoffline
toko akan buka pukul 09.00 s/d 17.00 setiap hamirSg/d Sabtu. Sedangkan
pada sistenonline bisa dilakukan kapan saja walaupun malam hari atair
pekan bisa tetap dilayani selama pemilik masihne Pada mulanya sistem
penjualan di Cantik Butiku hanya melalui penjuatéfine dan tidak ada toko
dengan sistem PQ@Pre-Order) yaitu pelanggan memesan barang terlebih
dahulu dan barang akan datang beberapa hari kemusistem PO ini
dilakukan karena pemilik tidak stok barang dan lamgngambil barang sesuai
permintaan pembeli. Cantik Butiku mulai menstokangr setelah usahanya
berjalan setahun. Pada saat itu juga Cantik Butiklai menjual barangnya
secara0Online dan Offline di toko sekaligus tempat tinggalnya serta merekrut
Admin danresellerdengan syarat pembelian pertama minimal 2 pcsatga
target apapun.

Dampak dari Covid-19 pada Cantik Butiku memberitegtanan yang

signifikan terhadap penjualan dan minat pembek lbailine maupunoffline



selama tahun 2020. Pendapatan penjualan padagersntahun 2020 mulai
mengalami penurunan yang sangat tajam karena edek pdndemi dan
Pembatasan Sosial Berskala Besar (PSBB) pada MeéanHingga saat ini
pendapatan penjualan di Cantik Butiku pun masibrhedtabil dan jumlahnya
naik turun setiap bulannya. Dampak dari Covid-YXaadap minat pembeli di
Cantik Butiku baik pembebnline maupunoffline juga mengalami penurunan
sejak pertengahan tahun 2020. Berdasarkan anaksisliti, hal tersebut
dikarenakan oleh pendapatan konsumen yang semakkurang sehingga
konsumen lebih mengutamakan membeli barang yangutikan sehari-hari
seperti bahan pangan, obat-obatan dan kebutuhahnamngga lainnya. Selain
karena pandemi Covid-19, penurunan pendapatan @adtk Butiku juga
dikarenakan oleh banyaknya calon pelanggalme yang belum mengetahui
sosial media yang dimiliki oleh Cantik Butiku daur&ng menariknya tampilan
sosial media beserta foto produknya. Upaya pen@idntik Butiku untuk
meningkatkan penjualan dan minat pembeli yaitu dengempercantik foto
produk yang akan diunggah ke beberapa media suosiklCantik Butiku dan
melakukan promosi lebih banyak di berbggatform memberikan poin untuk
resellergrup pada setiappembarang yang dibeli baidnlinemaupu offline dan
akan direkap setiap bulannya, hadiah yang bisaidiksetiap 6 bulan juga
berlaku bagreselleryang poinnya memenuhi syarat yang telah ditentokem
pemilik. Bagi para pembelnpn-resellerjuga mendapatkan diskon sebesar Rp.

5.000,. temjika membeli lebih dari temsekaligus.



Berdasarkan latar belakang di atas, peneliti fkrtantuk melakukan
penelitian yang berfokus pada pengaruh promosiupéan terhadap minat
pembeli di Cantik Butiku Tegal dengan judul “ANALE PENGARUH
PROMOSI PENJUALAN TERHADAP MINAT PEMBELI PADA CANTK

BUTIKU DI MASA PANDEMI COVID-19".

1.2 Perumusan M asalah
Berdasarkan uraian latar belakang masalah dimatssa dapat dirumuskan :
1. Apakah promosi penjualan di masa pandemi Covid-&fpdngaruh

terhadap minat pembeli?

1.3 Tujuan Pendlitian
Berdasarkan perumusan masalah di atas, maka p@mehi bertujuan
untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan tephiuitaat pembeli di masa
pandemi Covid-19.
1.4 Manfaat Penelitian

Manfaat penelitian ini yaitu :

1. Bagi Peneliti
Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasam da
pengetahuan dalam bidang penjualanline dan offline, serta
mengetahui bagaimana cara memanfaatkan teknoltagnet untuk
berjualamonlinedan menerapkan upaya terbaik untuk memaksimalkan

penjualaroffline.



2. Bagi Cantik Butiku
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan infoimaan
referensi untuk membuat kebijakan yang tepat dpatdaeningkatkan
pendapatan penjualan dan jumlah pelanggan .
3. Bagi Politeknik Harapan Bersama
Penelitian ini diharapkan dapat menambah kepustakidadang
penjualan online dan offine dan menjadi referensi bacaan bagi
kalangan akademik yang akan melakukan penelitimjsgnya.
1.5 Batasan Masalah
Permasalahan yang akan dibatasi dalam penyusumestitige ini yaitu
berfokus pada pengaruh promosi penjualan terhadesgt pembeli pada Cantik
Butiku Tegal di masa pandemi Covid-19.
1.6 Kerangka Ber pikir
Oleh karena itu minat pelanggan untuk membeli pko@antik Butiku
sangat dipengaruhi oleh tampilan foto produk sgetkripsi yang menarik dan
real agar tidak mengecewakan pelanggan sehingga takokesepercayaan dari
pelanggan terhadap Cantik Butiku untuk terus barjaldi Cantik Butiku.
Berdasarkan penjelasan di atas, maka dapat dilakuayederhanaan

menggunakan kerangka berpikir penelitian sebagéiie
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1.7 Sistematika Penulisan
Dalam penulisan tugas akhir ini, dibuat sistemgbi&aulisan agar mudah
untuk dipahami dan memberikan gambaran secara ukapada pembaca
mengenai tugas akhir ini. Sistematika tugas akiiadalah sebagai berikut :
1. Bagian awal
Bagian awal berisi halaman judul, halaman persatyjthalaman
pengesahan, halaman pernyataan keaslian Tugas AkA); halaman
pernyataan persetujuan publikasi karya ilmiah ukgentingan akademis,
halaman persembahan, halaman motto, kata pengamiagri/abstrak,
daftar isi, daftar tabel, daftar gambar, dan laampiBagian awal ini berguna
untuk memberikan kemudahan kepada pembaca dalarmamdragian-
bagian penting secara cepat.
2. Bagian isi terdiri dari lima bab, yaitu :
BAB| PENDAHULUAN
Pada bab ini berisi latar belakang masalah, pesamumasalah, tujuan
penelitian, manfaat penelitian, batasan masalargng&a berpikir dan
sistematika penulisan.
BAB Il TINJAUAN PUSTAKA
Pada bab ini memuat teori-teori tentang tinjauas &isnisonline shop
tinjauan atas strategi penjualamling tinjauan atas minat pelanggan

berbelanja online.



BAB Il METODE PENELITIAN

Pada bab ini berisi tentang lokasi penelitian (t@halan alamat penelitian),
waktu penelitian, metode pengumpulan data, jenis gdamber data
penelitian, dan metode analisis data.

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN

Bab ini berisikan laporan hasil penelitian dan pah#@san hasil penelitian.

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan berisi tentang garis besar dari intillenelitian, serta saran
dari peneliti yang diharapkan dapat berguna bagaivsi atau perusahaan.

DAFTAR PUSTAKA

Daftar pustaka berisi tentang daftar buliderature yang berkaitan dengan
penelitan. Lampiran berisi data yang mendukung lgeme tugas akhir
secara lengkap.

. Bagian Akhir

LAMPIRAN

Lampiran berisi informasi tambahan yang mendukurederigkapan
laporan, antara lain Surat Keterangan Telah Mefedsan Penelitian dari
Tempat Penelitian, Kartu Konsultasi, Spesifikaknte serta data-data lain

yang diperlukan.
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TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Tinjauan atas bisnis online shop

2.1.1 Pengertian online shop

Online shopadalah suatu proses pembelian barang atau jasa dari
mereka yang menjual barang atau jasa melalui ietedtimana antara
penjual dan pembeli tidak pernah bertemu atau mktakkontak secara
fisik yang dimana barang yang diperjualbelikan wégan melalui
display dengan gambar yang ada di suatu website tako maya.
Setelahnya pembeli dapat memilih barang yang dikegi untuk
kemudian melaukan pembayaran kepada penjual me&kaning bank
yang bersangkutan. Setelah proses pembayarannuitekewajiban
penjual adalah mengirim barang pesanan pembelil&®aa tujuan.

(Hestanto, 2017

Online shopdapat diartikan sebagai sarana belanja melalualsosi
media sehingga penjual dan pembeli tidak berterhingga pembayaran
dilakukan dengan cara transfer melalui rekeningklsan barang yang

sudah dipilih dan dibayar dikirim melalui jasa kiryang telah disetujui.

2.1.2 Penjualan online

Penjualamonline adalah melakukan aktifitas penjualan dari mencari

10
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calon pembeli sampai menawarkan produk atau bargagg
memanfaatkan jaringan internet yang didukung dersgperangkat alat
elektronik sebagai penghubung dengan jaringamatePenjualaonline
bisa dilakukan dengan banyak cara, diantaranyanhsaygunakan web
blog, facebook marketplaceshopee, instagram, dil. Namun untuk itu
penjual harus membuat atau memiliki foto katalog deskripsi lengkap
terkait produk yang dijual, karena pembeli akan iitierdan menentukan
keputusan membeli atau tidak berdasarkan katalodugryang ada di
internet. Untuk mencari calon pembeli, penjual Ineamasang iklan atau
promosi di sosial media yang dimiliki. Iklan di @mbet juga bisa dipilih
yang berbayar atau yang gratis, karena saat imhsbdnyak situs atau
web yang menyediakan fasilitas iklan atau promositig dengan

jangkauan yang luas. (Rendhyferd, 2¢17)

Penjualaronlinedapat diartikan sebagai semua kegiatan atau aktifit
penjualan yang dilakukan secamaline, baik itu dari mencari calon
pembeli sampai dengan menawarkan produk atau bafmamg dijual.
Bahkan dengan melaukan usaha penjualan sechna penjual akan bisa

menjangkau calon pembeli yang lebih banyak tanpesha.

2.1.3 Pengoperasian online shop

Dalamonline shopterdapat tingkatan-tingkatan pengoperasiannya,

yaitu (Hestanto, 2017) :
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a. Supplier
Secara umunsuppliermemproduksi persediaan atau stok barang
dan menjual kepadaseller.
Supplier adalah pihak yang menyediakan, menyalurkan dan
memasarkan suatu produk tertentu.

b. Reseller
Reselleradalah orang atau pihak yang menjual kembali produk
orang lain atawupplier dimanareseller ini berdiri sendiri atau
bukan merupakan pegawai dsawipplier.

c. Dropshipper
Dropshipper tidak melakukan stok barang, mereka hanya
memajang/menjual gambar/foto kepada calon pembii ada
yang mau membelinya, maka barang dikirim daupplier ke

konsumen secara langsung, namun atas wiaopeshipper

Dari pengertian-pengertian di atas, dapat disimgpulkahwaonline
shopmemiliki tingkatan-tingkatan pengoperasian yangngaberkaitan,
yaitu supplier yang memproduksi baranggseller yang berdiri sendiri
dengan menjual kembali barang yang dibeli dan klistari supplier
sedangkandropshipper hampir sama dengareseller tetapi bedanya
dropshippertidak melakukan stok barang dan hanya menjual adan

online shopdan pengiriman dilakukan dasupplierke konsumen atas
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namadropshipper.
2.1.4 Carauntuk menerima pembayaran pesanan online
Ada beberapa cara untuk menerima pembayaran peamesacara
onling, yaitu (Prasetio, 201%) :

a. Transfer Bank
Transfer adalah kegiatan jasa bank untuk meminaabkkaimlah
dana dengan jumlah tertentu dari perintah si pkmekening untuk
seseorang yang ditunjuk sebagai penerima transfer.

b. Rekening Bersama
Rekening bersama adalah suatu instansi yang bersaiaagai
perantara dalam terjadinya transaksi seoatiae

c. COD (Cash on Delivery)
Yang dimaksud dengan COD adalah kegiatan bertempeygal
dan pembeli barang yang pemesanannya dilakukamaseckne
dan bertemu di tempat yang telah disetujui oleludaklah pihak
dengan penjual membawa barang yang dipesan olebgtiedan

pembeli membayar barang yang telah dipesan kepagagp.

Dari pengertian-pengertian di atas, dapat disimgrulkahwa ada
beberapa cara pembayaran pesanan onjargy bisa dipilih sesuai
kemampuan dan kebutuhan konsumen, bisa dengan elakgonik

melalui transfer bank atau rekening bersama atagate uangcash
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melalui COD.

2.1.5 Kelebihan Online Shop
Beberapa kelebihan belanjaatiline shopyaitu (Hestanto, 201%7) :
a. Tidak terikat tempat dan waktu.

b. Banyak pilihan tokanlineyang menyediakan ragam produk yang

diinginkan.
c. Menghemat waktu dan tenaga.

d. Dapat membandingkan produk dan harga dengan tolime

lainnya.

e. Proses belanja yang mudah.

2.1.6 Kekurangan Online Shop

Beberapa kekurangan belanja ahline shop yaitu (Hestanto,

2017 :

a. Sering terjadi penipuan barang tidak dikirim sdteldilakukan

pembayaran atau transfer uang.

b. Fisik dan kualitas barang tidak sesuai dengan gidragapkan, karena
pembeli hanya dapat melihat melalui foto yang adaedia sosial

atau website.
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c. Dikenakan biaya transportasi atau pengiriman barang

d. Tidak dapat melihat dan mencoba barang yang dipes@ara

langsung.

e. Butuh waktu sampai barang sampai di tujuan karenasep
pengiriman.
2.2 Tinjauan atas Strategi Penjualan Online

2.2.1 Pengertian Strategi Penjualan Online

Secara sederhana penjualanline atau sering disebut sebagai
pemasaran digital diartikan sebagai strategi péamugang memanfaatkan
internet yaitu kegiatan penjualan untuk mendapatkan prm&bnsumen
dengan memanfaatkan media sosmatbsite, emailpahkanaugmented
reality. Banyaknya aktivitas dan interaksi yang terjadi dnid internet
membuat banyak pemilik bisnis yang mengandalkara ¢ar untuk
meningkatkan nilai jual produknya. Sapostingan di internet dapat

diakses oleh ratusan juta orangdiseluruh dydahn, 2020%!.

Dapat diartikan bahwa strategi penjualamine merupakan usaha
pemilik bisnis untuk menjangkau lebih banyak calpambeli yang
mengenal bisnisnya melalui berbagai jepistform untuk berjualan

online.
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2.2.2 Strategi Penjualan Online

Terdapat beberapa strategi penjuatamine, yaitu (Sugi Priharto,

2020)% :
1. Content Marketing

Content Marketingadalah strategi yang dijalankan pelaku
usaha dengan memberikan informasi yang berhubudgagan
bisnis yang sedang digeluti. Informasi yang ditaamikisa berupa
sejarah bermulanya produk atau bahan baku prodika funik,
ragam jenis, manfaat dan tips untuk menyimpan sedeawat
produk tersebut. Informasi yang disampaikan dersjeategi ini
dapat dikemas dalam bentuk narasi artikel, gamdeta video
tutorial maupun ulasan. Kemudian, informasi tersebunggah
melalui akun resmi sosial media perusahaan atadugrtersebut.
Biasanya informasi yang berguna tersebut akaewMoaddan di-
repost di beragam sosial media seperti Instagram, Whafsap

Facebook, Twitter, Pinterest dan masih banyak lagi.

Content marketinglapat diartikan sebagai strategi penjualan
onlinedengan mengyploadkonten berupa informasi tentang bisnis

yang sedang dijalani di akun resmi produk tersebut.
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2. Visual Marketing

Visual marketingsebenarnya merupakan bagian damtent
marketingyang berfokus pada media visual seperti gambstrési
maupun grafis digital, foto, maupun video. Tekniksual
marketingdikembangkan lebih jauh karena satu gambar mampu
menceritakan seluruh keadaan dari beragam sududapgn
Terlebih, minat baca terhadap konten berbentuk saksyatlah
minim di Indonesia. Sehingga, medisual dirasa lebih efektif
apalagi mediaudiovisual Dalam sebuah video atau gambar dapat
mewakili keseluruhan detail informasi yang ingirsainpaikan
oleh kreatornya. Kemudian, medigualtersebut dapat disebarkan
melalui Instagram, Facebook, Pinterest, Youtubdassebsite

resmi produk.

Visual marketingdapat diartikan sebagai strategi penjualan
online dengan cara mengploadfoto atau video yang cantik dan

menarik terkait produk yang dijual di akun resnogurk tersebut.

3. Mobile Marketing

Mobile marketing adalah pengembangan dagontent
marketingsetelah diadakan penelitian terhadap metode paesa
yang banyak dilakukan oleh para konsumen mekhartphone

daripada PC. Dimana tampilanmobile tersebut merupakan
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tampilanwebsiteyang disesuaikan, namun tampilan aplikasi web
maupun media yang ditampilkan dengan moadileakan terasa

lebih ramah pengguna.

Mobile marketingdapat diartikan sebagai strategi pemasaran
era digital yang dikhususkan untuk audiens dengarangkat
mobilesepertismartphonealantablet
. Continous Marketing

Continuous marketingdalah pemasaran yang dilakukan secara
terus menerus atau berkelanjutan di media sosiasaBya,
aplikasi media sosial sudah memiliki algoritma Untiarget
audiens mulai dari jenis kelamin, rentang usia,andan wilayah
jangkauan. Sebagai pengusaha yang akan menggustkseyi
pemasaranonline ini, perlu diperhatikan bahwa sebaiknya
memiliki data yang valid beserta analisanya. Agaetikia
menginput kriteria audiens yang ditargetkan sedeagan target
pasar yang memang benar-benar berpotensi membdlilpyang
dipasarkan. Hal ini dikarenakan biaya untuk melakustrategi ini
juga lumayan tinggi.

Continous marketindapat diartikan sebagai strategi penjualan
onlineyang dilakukan secara terus menerus di media ssEgiairti

facebook dan twitter. Pemasaran berkelanjutan ini juga
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mengharuskan pemilik usaha untuk menganalisis barbdata
untuk menargetkan pembeli yang sesuai target pasar.
5. Integrated Digital Marketing

Integrated digital marketingmemanfaatkan segala aspek
sumber daya digital untuk memasarkan produk. Sundaga
digital berupawebsite blog, aplikasi, sosial media dan kanal
Youtubesebagai media untuk menjangkau pasar yang lebgh lua
Sumber daya digital tersebut berisi tentang ulgsaduk, tutorial,
kanal pemesanan, hingga layanan pelanggan. Halilakukan
untuk menarik minat audiens terhadap sebuah proskrkakin
lengkap sumber daya digital yang dimiliki, makarak@&mberikan
kesan perusahaan tersebut adalah perusahaan yadibekrdan
produknya berkualitas.

Integrated digital marketinglapat diartikan sebagai strategi
penjualanonline yang memanfaatkan dan menyatukan segala
komponen sumber daya digital yang ada untuk mekgantebih
banyak konsumen yang bervariatif.

2.3 Tinjauan atas Minat Pelanggan Berbelanja Online
2.3.1 Pengertian Minat Belanja
Minat belanja adalah perilaku yang muncul sebagspan terhadap

objek yang menunjukkan keinginan konsumen untuk akuian
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pembelian (Kotler dan Keller, 206%). Menurut Rizky dan Yasin
(201434 minat yang timbul dalam diri pembeli seringkali lagranan
dengan kondisi keuangan konsumen. Minat beli komesunselalu
terselubung dalam tiap diri individu yang managakrang pun bisa tahu
apa yang diinginkan dan diharapkan konsumen.

Dari beberapa pengertian tersebut, dapat disimpuikwa minat beli
adalah kemungkinan konsumen akan melakukan pembeengan
mencari informasi dari berbagai sumber. Konsumemitiie ketertarikan
terhadap suatu produk atau jasa tetapi belum tkohsumen akan

melakukan pembelian produk tersebut.

2.3.2 Faktor Yang Mempengaruhi Minat Belanja
Ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhi miranja
seseorang, yaitu (Abdurachman, 2064)
1. Faktor kualitas, merupakan atribut produk yang diipdangkan dari
segi manfaat fisiknya.
2. Faktor merekdrand, merupakan atribut yang memberikan manfaat
non material, yaitu kepuasan emosional.
3. Faktor kemasan, merupakan atribut produk berupabpegkus
daripada produk utamanya.
4. Faktor harga, pengorbanan riel dan materiel yamgrikan oleh

konsumen untuk memperoleh atau memiliki produk.
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5. Faktor kesediaan barang, merupakan sejauh mana kikesumen
terhadap ketersediaan produk yang ada.

6. Faktor acuan, merupakan pengaruh dari luar yangniemberikan
rangsangan bagi konsumen dalam memilih produkngghi dapat

pula dipakai sebagai media promosi.

Dari beberapa pernyataan di atas, dapat disimpubiedhwa ada
beberapa faktor yang dapat mempengaruhi minat jaelpelanggan,
sehingga penjual juga harus mempertimbangkan girpenjualan agar
bisa memenuhi beberapa faktor tersebut dan memarkatian calon

pelanggan.

2.3.3 Tahapan Minat Belanja
Terdapat empat tahapan produsen dalam menentukaat mi
belanja yang dikenal dengan model AIDA, yaitu (kot008)}3! :

1. Attention,merupakan tahap awal dalam menilai suatu produkjasa
sesuai dengan kebutuhan calon pelanggan, selaialdn pelanggan
juga mempelajari prouk atau jasa yang ditawarkan.

2. Interest, dalam tahap ini calon pelanggan mulai tertarik kntu
membeli produk atau jasa yang ditawarkan, setelehdapatkan
informasi yang lebih terperinci mengenai produkuajasa yang

ditawarkan.
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3. Desire, dalam tahap ini calon pelanggan mulaimemikirkarntaser
berdiskusi mengenai produk atau jasa yang ditawakaena hasrat
dan keinginan untuk membeli mulai timbul. Tahapdithndai dengan
munculnya minat yang kuat dari calon pelanggankuntembeli dan
mencoba produk atau jasa yang ditawarkan.

4. Action,pada tahap ini calon pelanggan telah mempunyai k&pan
yang tinggi untuk membeli atau menggunakan prodal psa yang

ditawarkan.

Dari beberapa pernyataan di atas, dapat disimpubiedhwa ada
beberapa tahapan pelanggan dalam membeli suatogbaralai dari
melihat hingga muncul ketertarikan untuk membelrabg tersebut.
Penjual tidak bisa memaksa pelanggan untuk mengretiuk yang
dijual, tetapi penjual bisa menyusun strategipl@amosi atau iklan yang

menarik agar menarik perhatian calon pelanggan.

2.4 Pendlitian Terdahulu

Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu

NO. PEQI\EASTI JUDUL METODE HASIL
(TAHUN) PENELITIAN | PENELITIAN PENELITIAN
1.| Cholilawati | Perubahan Metode survey Penelitian ini
dan  Dewi | Perilaku dengan menunjukkan
Suliyanthini | Konsumen kuesioner dan bahwa aktifitag
(2021) Selama wawancara | konsumen dalam
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Pandemi langsung mencari
Covid-19 melalui informasi terkait
telepon atau tempat, barang
email. maupun jasa
yang dibutuhkar
banyak
dilakukan di
masa  sebelum
pandemi Covid
19 terjadi.
Farida Nailil| Pengaruh Metode Penelitian ini
Muna (2019) | Pembelian pengumpulan | menunjukkan
Online dan | data denganbahwa pembelian
Pembelian menggunakan| yang dilakukan
Offline kuesioner. secara online
Terhadap maupun offline
Keputusan dapat
Pembelian berpengaruh
Dengan Minat terhadap minat
Sebagai beli  konsumern
Variabel pada keputusan
Intervening pembelian.
Dede Analisis Metode survey Hasil dari
Mustomi, Pemberian dengan penelitian ini
Aprilia Diskon menggunakan| adalah mayoritas
Puspasari danTerhadap kuesioner danresponden lebih
Ayu  Azizah| Minat Beli | literatur menahan untu
(2020) Konsumen kepustakaan. | membeli produk
Dimasa gadget dimasal
Pandemi pandemi ini,
Covid-19 meskipun  ada

sebagian  kecil
tetap membel
produk  karena
kebutuhan.

Namun  mesk
tidak membeli
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produk,

mayoritas tetap

aktif mengikuti
perkembangan
gadget karena
gadget  sudah
menjadi

kebutuhan
primer di era
teknologi
sekarang ini.
Rizal Analisis Analisis Penelitian ini
Ardiansyah | Faktor-Faktor | regresi menunjukkan
(2016) Yang berganda. bahwa terdapa
Mempengaruh pengaruh
i Minat Beli signifikan antarg
Online  Shop persepsi  resikd
Konsumen (resiko

keuangan, resiko

produk, resiko
kenyamanan,

resiko non
pengiriman,

return policydan
infrastruktur)

terhadap sikaj
berbelanja

online, dimensi
resiko  produk
mempunyai
pengaruh
dominan
terhadap  sikayf
berbelanja
online, terdapat
pengaruh

—

o

o

o

signifikan antars
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sikap berbelanj
online dengan
minat beli.

2.5 Hipotesis Pendlitian
Hipotesis adalah dugaan sementara yang keberadadanys dilakukan
pengujiannya. Hipotesis ini dimaksudkan untuk menkba arah bagi analisis
peneliti dari rumusan masalah, tujuan penelitimmdasan teori yang telah
dituangkan dikerangka pikir, model konseptual pé&ael Hipotesis ditolak
apabila faktanya menyangkal dan diterima apabikiafeya membenarkan.
Maka ditarik hipotesis sebagai berikut :
1. H: : Bahwa promosi penjualan (X) selama pandemi GCa&®id
berpengaruh positif terhadap minat pembeli (Y) p&adatik Butiku

Tegal.



BAB I11

METODE PENELITIAN
3.1 Lokas Penelitian
Penelitian ini dilakukan di Butik Cantik Butiku Talgyang beralamat di
JI. KH. Mukhlas No. 47, Kel. Panggung, Kec. Tegimhidr, Kota Tegal.
3.2 Waktu Penelitian
Penelitian dilaksanakan selama lima bulan, terggitdari bulan Maret
sampai dengan Juni 2021.
3.3 Populasi dan Sampel
3.3.1 Populas
Populasi adalah keseluruhan subjek atau totalithgels penelitian
yang dapat berupa orang, benda, suatu hal yangldmdya dapat
diperoleh dan dapat memberikan informasi (datagitéan (Ismiyanto,
2003}, Populasi pada penelitian ini adalah selucwistomerdan
resellerdi Cantik Butiku Tegal.
332 Sampd
Sampel adalah sebagian dari jumlah dan karaktegiatig dimiliki
oleh populasi tersebut, ataupun bagian kecil dgggata populasi yang
diambil menurut prosedur tertentu sehingga dapatwaki
populasinya (Siyoto dkk, 2015},

Dalam memilih sampel, penliti menggunakan tekpilirposive
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sampling. Purposive samplingadalah pemilihan sampel yang

berdasarkan pada suatu karakteristik tertentu dsleatu populasi yang

memiliki hubungan dominan sehingga dapat digunakdink mencapai

tujuan penelitian (Salmaa Awwaabiin, 2024) Adapun kriteria-

kriteria yang digunakan dalam pengambilan sampeidalah sebagai

berikut.

1. Konsumen Cantik Butiku yang pernah berbelanja ditikaButiku
baik online maupunoffline minimal satu kali

2. Konsumen yang memiliki kontakVhatsAppCantik Butiku dan

yang mengikuti media sosial Cantik Butiku.

Adapun kriteria yang digunakan dalam pengambilampsh
mengacu pada penelitian yang dilakukan oleh Ahnmed. €2017)71.
Berdasarkan kriteria tersebut, maka sampel yangralgh dalam
penelitian ini sebanyak 50 responden.

3.4 Definisi Operasional Variabel Penelitian
Variabel penelitian adalah suatu atribut atau sifat nilai dari orang
atau objek yang mempunyai variasi antara satu ceyagag lainnya dalam
kelompok itu (Sugiyono,2018§. Berdasarkan telaah pustaka dan
perumusan hipotesis, maka variabel-variabel dalamelgian ini adalah :
3.4.1 Variabe Independen (X)

Variabel bebas atau independen merupakan varialaglg y



28

mempengaruhi atau menjadi sebab timbulnya ataubbnya variabel
dependen (variabel terikat). Dalam penelitian iang merupakan
variabel bebasnya adalah promosi penjualaime.

3.4.2 Variabel Dependen (Y)

Variabel terikat atau dependen merupakan variabahgy
dipengaruhi atau yang menjadi akibat karena adaayabel bebas
(independen). Dalam penelitian ini yang merupakamabel terikatnya
adalah minat belanja/minat beli pelanggan.

3.5 Metode Pengumpulan Data
Untuk mendapatkan data-data yang diperlukan dalanelgian ini,
maka metode penelitian yang diperlukan adalah :
1. Observasi (Pengamatan)

Observasi adalah mengumpulkan data secara langdang
lapangan (Semiawan, 20#8) Dalam penelitian ini observasi
dilakukan secara langsung kepada Konsumen di Cduiikku
Tegal.

2. Wawancara

Wawancara merupakan teknik pengumpulan data deocgan
mengajukan pertanyaan-pertanyaan secara langsungpd&e
responden (Rada, 202). Dalam penelitian ini peneliti melakukan

tanya jawab secara langsung dengan pihak yangittedkiam
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penelitian tugas akhir ini.
3. Kuesioner
Kuesioner disebut pula angket atadministrated questioner
adalah teknik pengumpulan data dengan cara merkginnsuatu
daftar pertanyaan kepada responden untuk diisi gRa621l.
Dalam penelitian ini jenis kuesioner yang digunakadalah
kuesioner tertutup, yaitu suatu kuesioner dimanaapgaan-
pertanyaan yang dituliskan telah disediakan pilihawaban,
sehingga responden tinggal memilih salah satu jdasaban yang
telah disediakan (Rada, 20£9)
4. Studi Pustaka
Studi pustaka adalah segala usaha yang dilakuldmpaneliti
untuk menghimpun informasi yang relevan dengan ktogtiau
masalah yang sedang diteliti (Samhis Setiawan, ¥¥*62 Informasi
tersebut berupa jurnal referensi untuk memperolehgetahuan
mengenai masalah yang akan dibahas di Tugas Akhir i
3.6 Jenis Data
Jenis data yang digunakan dalam penelitian iniadddhta deskriptif
kuantitatif Data kuantitatif adalah data yang berbentuk angka
atau data kualitatif yang diangkakéBugiyono, 2013)%]. Dalam penelitian

ini data kuantitatif yang diperoleh yaitu laporaenpualan atau pembukuan
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Cantik Butiku Tegal.

3.7 Sumber Data
Sumber data yang digunakan dalam penelitian inlahdaebagai
berikut:
1. Data Primer
Data primer merupakan jenis data yang dikumpulkizmh o
peneliti langsung dari sumber utama (Rian Tine@&21)?2.
Data primer yang digunakan dalam penelitian iniupar hasil
kuesioner yang telah disebarkan kepada sampel yelad
ditentukan yaitu konsumen yang pernah berbelanj&aitik
Butiku baikonlinemaupunoffline.
2. Data Sekunder
Data sekunder merupakan data yang telah dikumpuieun
tersedia untuk peneliti dari pihak lain (Rian Tieeg202152.
Data sekunder yang digunakan dalam penelitianejpégi jurnal

danwebsite.

3.8 Metode Analisis Data
Metode analisis data yang digunakan dalam penelitie adalah
Analisis Regresi Sederhana menggunakan SE&8istical Product and
ServiceSolution) Analisis Regresi Sederhana adalah metode peradekat

untuk permodalan hubungan antara satu variabelndepe(Y) dan satu
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variabel independen (X) (Jevi, 2088) Menurut Mulyono (201%
analisis regresi sederhana bertujuan untuk mengjepamgaruh dari suatu
variabel terhadap variabel lainnya. Adapun rumgges linear sederhana
sebagai berikut :

Y =a+ bX

Keterangan :

Y = Variabel Dependen (Variabel Terikat)
X = Variabel Independent (Variabel Bebas)
a = Konstanta (nilai dari Y apabila X = 0)

b = Koefisien Regresi (pengaruh positif atau négat

Dalam mengukur pendapat responden digunakan Bkafa5 (lima)
poin yang bertujuan untuk mempertegas hasil yangerdieh dan
menjadikan responden lebih tegas dalam memilihjawa

Adapun gradasi nilai pengukuran dari 1 (satu) safmghma) dengan

keterangan sebagai berikut :
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Tabel 3. ISkala Likert

Bobot Nilai Pilihan Jawaban
5 Sangat Setuju
4 Setuju
3 Kurang Setuju
2 Tidak Setuju
1 Sangat Tidak Setuju

3.9 Uji Instrumen Data
3.9.1 Uji Validitas
Validitas menunjukkan sejauh mana suatu alat peurgutk
mengukur apa yang ingin diukur. Suatu skala pengdikatakan valid
apabila skala tersebut digunakan untuk mengukuyapg seharusnya
diukur (Sugiyono, 2018fl. Pengujian validitas di dalam penelitian ini
dilakukan pada 50 responden dengan taraf nyataaed®5 atau 5%.
Kriteria dalam menentukan validitas suatu kuesicadalah sebagai

berikut (Sugiyono, 2018¥! :
Jika r-hitung > r-tabel maka pertanyaan terseblid va
Jika r-hitung < r-tabel maka pertanyaan terseblaktvalid

Untuk mencari r tabel adalah :

ltabel= N
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3.9.2 Uji Reliabilitas

Uji Reliabilitas merupakan uji keandalan dari suatat ukur. Uji
reliabilitas adalah sejauh mana hasil pengukurargale mengunakan
objek yang sama, akan menghasilkan data yang s&ugiyono
(201381, Uiji reliabilitas digunakan untuk mengukur relidthis dengan
uji statistik Cronbach Alphaxj. Suatu konstruk atau variabel dikatakan
reliabel jika memberikan nilaiaf 0,60. Butir kuesioner dikatakan
reliabel (layak) jika cronbach’s alpha > 0,60 déthkan tidak reliabel

jika cronbach’s alpha < 0,60.

3.10 Uji Asumsi Klasik
3.10.1 Uji Normalitas
Pengujian ini dilakukan dengan tujuan untuk mertgétailai
residu/perbedaan yang ada dalam penelitian merdiBkiibusi normal
atau tidak normal. Nilai residu dapat diketahui #tarva dalam output
analisis SPSS berupa suatu bentuk kurva sepedetgnbell-shaped
curve jika data berdistribusi normal. Secara deskriptif normalitas
dapat dilakukan dengan menggunakan histogram megresesidual
yang sudah distandarkan. Adapun secara statigtikpumalitas dapat
dilakukan dengan analisexploredan menggunakan nilai siginifikan

pada kolonmkolmogorov-smirnavTeknik analisisnya sebagai berikut:
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a) Jika nilai Sig> 0,05, maka distribusi data normal.
b) Jika nilai Sig. < 0,05, maka ditribusi data kdermal.
3.11 Pengujian Hipotesis
3.11.1 Ujit (Uji Parsial)

Uji t bertujuan untuk menguiji secara parsial atalividu variabel
independen terhadap variabel dependen. Dalam pangtjperlu
ditentukan terlebih dahulu tingkat kesalahan atphaa@) yang akan
digunakan dalam penelitian. Tingkat kesalah yargyumikan yaitu
sebesar 1%, 5%, 10%. Dasar pengambilan keputusadargan dua
cara:

1) Dengan membandingkaRidng dan tave

a. Ho diterima jika fitung< tiabel

b. Ho ditolak (Ha diterima) jikankung> tiavel

Cara mencari t Tabel : df = n-k

Keterangan :
n = banyaknya responden/data

k = variabel penelitian
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2) Dengan menggunakan angka signifikansi
a. Ho diterima jika angka signifikannya > 0,05 (migalda
a = 5%)
b. Ho ditolak (Ha diterima) jika signifikannya < 0,Q&isal

padao = 5%)



BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1 Profil Perusahaan
4.1.1 Sgarah Singkat

Cantik Butiku didirikan oleh Dewi Rosaliana padaua 2018. Cantik
Butiku merupakan toko butilonline dan offline yang menjual berbagai
macam pakaian wanita seperti : Daster, Gamis, Makehjab dll. Pada
mulanya sistem penjualan di Cantik Butiku hanyaahelpenjualaroffline
dan tidak ada toko dengan sistem ®@e-Order)yaitu pelanggan memesan
barang terlebih dahulu dan barang akan datang dgddrari kemudian,
sistem PO ini dilakukan karena ibu Dewi tidak stmkrang dan hanya
mengambil barang sesuai permintaan pembeli. C8uotilku mulai menstok
barang setelah usahanya berjalan setahun. Padéuspaja Cantik Butiku
mulai menjual barangnya sec&®aline danOffline di toko sekaligus tempat
tinggalnya serta merekrut Admin daeseller dengan syarat pembelian

pertama minimal 2 pcs dan tanpa target apapun.

4.1.2 Struktur Organisas

Ownel

Dewi Rosaliana

Admin nnline/offline

Shalsanindya Vindy I

36
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4.1.3 Tugasdan Wewenang
a. Owner

Tugas dan wewenar@wneradalah sebagai berikut :

1. Memutuskan dan menentukan semua peraturan damkaiifoko.

2. Bertanggung jawab atas semua kerugian dan keuntuoge.

3. Memberikan modal/kas apa saja untuk kebutuhkan d@ahtik
Butiku dan Admin selama jam kerja misalnya : Biayatuk
pembelian peralatan, biaya ongkos kirim, uang madihn

4. Menerima setoran setiap hari.

5. Mengatur dan mengorder barang darppliers

6. Mengupdatestockbarang terbaru yang ada di toko.

7. Merekap penjualan dan paiesellersebulan sekali.

b. Admin online/offline

1. Mencatat penerimaan kas/penjualan barang baik tumaipun
cicilan,

2. Mencatat engeluaran kas baikline maupuroffline.

3. Menginput data penjualan ke dalam laptop.

4. Melayanicustomerdanreseller baik online maupurnoffline

5. Memotret barang yang akaipostataudiupdate

6. Update stockli grupwhatsapp reseller

7. Packing paketan pesanan yang sudah dibayar lunas clstomer

maupurreseller.
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8. Mempostingbarang di sosial media sepeltistagram, Facebook

beranda daMarketplace, Linedanstory Whatsapp.

4.2 Uji Instrumen Kuesioner
4.3.1 Uji Validitas
Uji Validitas dilakukan untuk mengetahypakah kuisioner yang sudah
dibagikan pada 50 Responden dinyatakan véliduk uji validitas, jika nilai
r hitung > r tabel maka item pertanyaan valid. Hasil darivgliditas dari
penelitian tersebut yang diperoleh adalah:

Tabel 4.2.1 Hasil Uji Validitas

Variabel Pertanyaan r tabel r hitung Kete_ra}ngan
Validitas
1 0,2353 0,567 Valid
2 0,2353 0,684 Valid
Penjualan 4 0,2353 0,794 Valid
) 5 0,2353 0,744 Valid
6 0,2353 0,741 Valid
7 0,2353 0,573 Valid
Minat 1 0,2353 0,535 Valid
Pembeli 2 0,2353 0,820 Valid
(Y) 3 0,23653 0,865 Valid

Sumber : Data Primer yang diolah SPSS 22 (2021)
Berdasarkan Tabel 4.2.1 dapat diketahui nilai wrigt atau koefisien
korelasi semuanya lebih besar dari r tabel. Dertganikian seluruh butir

pertanyaan yang ada pada instrumen penelitian dapattakan valid.
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4.3.2 Uji Reliabilitas
Pada uji reliabilitas yaitu dengan metode CronbAgbtha jika nilai
Cronbach Alpha lebih dari 0,60 maka dikataka reliatHasil dari uji
reliabilitas dari penelitian tersebut yang dipehoéelalah:

Tabel 4.2.2Hasil Uji Reliabilitas

_ Cronbach's Nilai
Variabel Keterangan
Alpha Standar
Promosi Penjualan )
0,928 0,60 Reliabel
(X)
Minat Pembeli (Y) 0,619 0,60 Reliabel

Sumber : Data primer yang diolah SPSS 22 (2021)
Dari tabel 4.2.2 menunjukkan bahwa promosi penjudld) nilai
Cronbach’s Alpha (0,928) lebih besar dari (0,60hanpembeli (Y) nilai
Cronbach’s Alpha (0,619) lebih besar dari (0,6@di Hapat disimpulkan
bahwa promosi penjualan (X) dan minat pembeli @glah reliabel.
4.3 Hasil Uji Asumsi Klasik
4.3.1 Hasil Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakahilai nresidu
berdistribusi normal atau tidak. Cara menguji apakariabel keduanya
terdistribusi normal adalah dengan melakukaKajmogorov-SmirnavData

yang terdistribusi normal ditunjukkan dengan rsigL. > 0,05.
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Hasil uji normalitas data dengan analisis statidélam penelitian ini
dapat dilihat pada tabel berikut :

Tabel 4.3.1 Uji Normalitas

One-Sample K olmogor ov-Smirnov Test

Standardized
Residual

N 50
Normal Parametet$ Mean ,000000d
Std. Deviation| 98974333

Most Extreme Absolute ,070
Differences Positive ,070
Negative -,057

Test Statistic ,070
Asymp. Sig. (2-tailed) ,2004

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.
d. This is a lower bound of the true significance.

Sumber : Data primer yang diolah SPSS 22 (2021)

Berdasarkan hasil uji normalitas pada Tabel 48ehunjukan bahwa nilai
signifikan sebesar Asymp. Sig (2-tailed) sebes2d@dan menunjukan nilai yang
lebih besar dari 0,05. Sehingga dapat disimpulkamMa data yang digunakan

dalam penelitian ini adalah data yang berdistribaesmal.
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4.4 AnalisisRegresi Sederhana

4.4.1 Koefisien Determinasi (Adj R?)

Tabel 4.4.2 Koefisien Determinasi (Adf)R

Model Summary
Adjusted R | Std. Error of the
Model R R Square
Square Estimate
1 294 .087 .068 1.489

a. Predictors: (Constant), TOTAL_X
Sumber : Data primer yang diolah SPSS 22 (2021)
Nilai koefisien determinasi yang telah terkoreksngan jumlah variabel
dan ukuran sampelA(justed R?) sebesar 0,068 menjunjukkan bahwa
Promosi Penjualan dapat menjelaskan minat seb@&saeGen sedangkan

sisanya sebesar 32 persen dijelaskan oleh vatabeya.

4.4.2 Persamaan Regres

Tabel 4.4.3 Persamaan Regresi

Coefficients”
_ o Standardized
Unstandardized Coefficien -
Coefficients
Model B Std. Erro Beta t Sig.
1 (Constant) 16.90: 2.08¢ 8.111 .000
TOTAL_X -15( .07¢ -294| -2.135 .038

a. Dependent Variable: TOTAL_Y
Sumber : Data primer yang diolah SPSS 22 (2021)

Y =16,907 — 150X
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1) Nilai konstanta sebesar 16,907 yang menunjukkamvégitka promosi
penjualan sebesar 0 satuan maka kepuasan pelasgbasar 16,907
satuan.

2) Nilai koefisien regresi sebesar 150 menunjukkan waahsetiap
peningkatan promosi penjualan sebesar 1 satuart degayebabkan
peningkatan kepuasan pelanggan sebesar 150 satuan.

4.4.3 Hasl Uji t
Uji t digunakan untuk menguiji secara parsial dasimg-masing variabel.
Di bawah ini merupakan hasil uji t pada peneliii@n
Tabel 4.4.4Tabel Uji t

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficien| Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 16.907 2.084 8.111 .000
TOTAL X -.150 .070 -294| -2.135 .038

a. Dependent Variable: TOTAL_Y
Sumber : Data primer yang diolah SPSS 22 (2021)

Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh varig@semosi penjualan
terhadap minat pembeli secara parsial/individu.ilHamslisis uji t dilakukan
menggunakan dua cara yang dijelaskan sebagai beriku
1) Dengan membandingkaskdngdan tapel:

Cara mencari t tabel : df =n—-k=50-2 =48

a=5%=0,05
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Sehingga nilai df = 48 dan a = 0,05, maka t tabbésar = 2,01063
Berdasarkan hasil uji t dengan melihat nilai t hgsebesar -2,135 < t
tabel sebesar 2,01063 maka menunjukkan promosiuglanj tidak
berpengaruh secara parsial terhadap minat pembeli.

2) Dengan menggunakan angka signifikansi (tingkatifskgmsi 95%)
Berdasarkan hasil uji t dengan melihat angka sigmti menunjukkan
nilai sig. sebesar 0,038 < alpha 0,05 maka menkajubahwa promosi
penjualan berpengaruh secara simultan terhadap penabeli.

4.5 Analisis Data Penelitian
Hasil Penelitian Analisis Pengaruh Promosi Penjud@krhadap Minat Pembeli
Selama Masa Pandemi Covid-19. Gambaran umum daili kzesioner yang
dibagikan kepada 50 pelanggan memuat karaktens8konden seperti jenis
kelamin dan umur.

Tabel 4. TTabel Analisis Data Statistik Deskriptif

Statistics
JENIS KELAMIN UMUR
N Valid 50 50
Missing 0 0
Mean 1.88 2.58
Median 2.00 2.00
Mode 2 2
Std. Deviation .328 .950
Variance .108 .902
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Range 1 4
Minimum 1 1
Maximum 2 5
Sum

94 129

Sumber : Data primer yang diolah SPSS 22 (2021)

4.5.1 Hasil Responden dari Jenis Kelamin

Tabel 4.5.1 Distribusi Frekuensi Responden Berd#asalenis Kelamin

JENIS KELAMIN

Cumulative
Frequency| Percent | Valid Percent Percent
Valid LAKI-LAKI 6 12.0 12.0 12.0
PEREMPUAN 44 88.0 88.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Sumber : Data primer yang diolah SPSS 22 (2021)

Berdasarkan hasil olahan data pada Tabel 4.5.1meé@n bahwa jumlah
responden yang paling banyak vyaitu responden yaegers kelamin
perempuan sebanyak 44 orang atau sebesar 88% kadaiganya laki-laki 6
orang atau sebesar 12%. Hal ini menunjukkan bahw@adtik Butiku Tegal

yang sering berkunjung didominasi oleh perempuan.
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4.5.2 Hasil Responden dari Umur

Tabel 4.5.2Distribusi Frekuensi Responden berdasarkan Umur

UMUR
Frequency| Percent | Valid Percent Cumulative
Percent
Valid <20 TAHUN 3 6.0 6.0 6.0
20-29 TAHUN
27 54.0 54.0 60.0
30-39 TAHUN
9 18.0 18.0 78.0
40-49 TAHUN
10 20.0 20.0 98.0
>49 TAHUN 1 2.0 2.0 100.0
Total 50 100.0 100.0

Sumber : Data primer yang diolah SPSS 22 (2021)

Tabel 4.5.2 menunjukan bahwa usia responden dakmelipan ini
Sebagian besar berumur 20-29 tahun yaitu sebanyakréhg atau 54%,
kemudian responden yang berumur 40-49 tahun yeliars/ak 10 orang atau
20%, kemudian responden yang berumur 30-39 tahiinn g@banyak 9 orang
atau 18%, kemudian responden yang berumur <20 tghitn sebanyak 3
orang atau 6% dan responden yang berumur >49 tdhanyak 1 orang atau

2%.
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4.5.3 Data Penjualan Sebelum dan Sesudah Pandemi Covid-19

Tabel 4.5.Data Penjualan Sebelum dan Sesudah Pandemi Covddcantik

Butiku Tegal
Waktu Total I_3arang Total P(_andapatan
Terjual Penjualan
Sebelum Pandemi Covid-19
(Bulan) 694 pcs 51,147,000.00
Setelah Pandemi Covid-19 514 pes 47 667.000.00
(Bulan)

Sumber : Data penjualan Cantik Butiku Tegal yarugadii (2021)

Tabel 4.5.3 menunjukkan bahwa total barang yangalefbulan) dan total
pendapatan penjualan (bulan) di Cantik Butiku Teghlelum pandemi Covid-19
> dari setelah pandemi Covid-19. Hal ini menunjukkahwa pandemi Covid-19
berpengaruh terhadap pendapatan penjualan di GBunitku Tegal.

4.6 Pembahasan
Hasil pembahasan variabel mengenai uji hipotesiandgenelitian dapat
dijelaskan sebagai berikut:
4.6.1 Pengaruh promos penjualan terhadap minat pembeli pada Cantik
Butiku Tegal
Berdasarkan hasil uji t diketahui bahwa promosjymdan (X) memiliki
nilai signifikansi 0,038 < 0,05 sehingga hipote@id) diterima. Hal ini

berarti promosi penjualan berpengaruh secara signifsebesar 68%
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terhadap minat pembeli pada Cantik Butiku Tegal.

Faktor yang mempengaruhi promosi penjualan berpahg&rhadap
minat pembeli adalah tampilan sosial media danpgobduk yang menarik
dan sesuai dengan baramgal-nya, serta deskripsi penjualan yang
menjelaskan secara rinci terkait ukuran, warna lbamga barang yang
dijual. Hal ini membuat pembeli merasa puas deriggaang yang dibeli

dan percaya untuk terus berbelanja di Cantik Bulikgal.



BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Penelitian ini bertujuan untuk mengetalpgngaruh promosi penjualan (X),
terhadap minat pembeli (Y) pada Cantik Butiku Tedgaérdasarkan hasil
pengujian terhadap data yang telah dikumpulkan dianalisis menggunakan
beberapa pengujian, maka kesimpulan dari hasilipamgdalam penelitian ini
sebagai berikut :

1. Dari analisa karakteristik responden mayoritas koren adalah perempuan,
berumur antara 20 - 29 tahun, memiliki koneksinmé¢ yang diakses melalui
handphonelan kegunaan internet untuk social media.

2. Terdapat pengaruh signifikan antara sikap berbelanjine dengan minat beli
berdasarkan ;

a. Analisis regresi sederhana
Y = 16,907 — 150X
Dari hasil analisis regresi sederhana ditunjukkiei promosi penjualan
(X) adalah -2,135 dan nilai signifikan yang dihksn 0,038 < alpha 0,05.
Maka hal ini H1 diterima. Promosi penjualan mennifi@ngaruh positif dan
signifikan terhadap minat pembeli.

b. Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi (Ad),Rilai Adjusted R

Square sebesar 0,068 atau 68%. Hal ini menunjukdowd promosi
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penjualan (X) berpengaruh terhadap Minat Pembgli$¥dangkan sisanya
32% dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang tidatetiti dalam penelitian
ini.
5.2 Saran
Penulis menyadari bahwa penelitian ini masih jaah klata sempurna. Oleh
karena itu, penulis berharap kepada penelitian ngeteya untuk lebih
menyempurnakan hasil penelitian sebelumnya danjokepada penelitian yang
sudah ada dengan harapan supaya penelitian yaagatkan lebih baik dari
sebelumnya. Melalui tahapan analisis dari penaliiamaka dapat diberikan saran
sebagai berikut :
1. Bagi Cantik Butiku
a. Diperlukan adanya pembaruan dalam mempromosikaduRrgang
dijual, seperti memperbarui tampilan studio foton damenerapkan
berbagai iklan atau promosi berbayar pada sosidlangang dimiliki
agar bisa menjangkau lebih banyak pembeli.
b. Sebaiknya dapat dijadikan masukan sekaligus peatigénn dalam
memutuskan hal-hal yang mendukung eksistensi loatikk tetap bisa

mempertahankan minat beli pelanggan.
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2. Bagi Karyawan

a. Sebaiknya bisa lebih sering membuat konten berafmvideo yang
menarik dan bisa diunggah ke sosial media yangliimintuk lebih
menarik perhatian pelanggan.

b. Diharapkan untuk lebih meneliti stok dan keamanaratg apabila
terdapat cacat dari pabrik sehingga barang yareg bésa segera diretur
sebelum sampai ke tangan pembeli.

3. Bagi Peneliti Selanjutnya

a. Sebaiknya bisa menggunakan lebih banyak variabelg ydapat
mempengaruhi minat beli pelanggan.

b. Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakanageb referensi bagi
peneliti selanjutnya sebagai bahan acuan dalamkoiela penelitian
berkaitan dengan minat pembeli, meskipun penelitranjauh dari

kesempurnaan.
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Lampiran 1 Kuesioner

KUESIONER PENELITIAN
ANALISIS PENGARUH PROMOSI PENJUALAN TERHADAP MINAT
PEMBELI PADA CANTIK BUTIKU TEGAL DI MASA PANDEMI COVID-19

Petunjuk pengisian kuesioner
1. Mohon diberi tanda checklist V( ) pada kolom jawaban
Bapak/lIbu/Saudara/l anggap paling sesuai. Pendaqolt dinyatakan

dalam skala 1 s/d 5 yang memiliki makna :

Sangat Setuju (SS) =5
Setuju (S) =4
Kurang Setuju (KS) =3
Tidak Setuju (TS) =2

Sangat Tidak Setuju (STS) =1

2. Setiap pertanyaan hanya membutuhkan satu jawafgan sa

3. Mohon memberikan jawaban yang sebenarnya karerak takan
mempengaruhi pekerjaan anda.

4. Setelah mengisi kuesioner mohon Bapak/Ibu/Saudaesikan kepada
yang menyerahkan kuesioner.

5. Terima kasih atas partisipasi anda.

I dentitas Responden

Nama Responden PP

Usia :0 17- 25 Tahun 0 26 - 35 Tahun
o 36 - 45 Tahun o >46 Tahun

Jenis Kelamin o Laki — Laki o Perempuan



1. Variabel Promosi Penjualan (X)

No

Pertanyaan

TS

STS

Sangat mudah menemukan
akun Cantik Butiku di situs
belanjaonline seperti Shopee
Facebook Marketplace,

Instagram, dll.

Produk yang dijual Cantik

Butiku memiliki ciri khas.

Tampilanonline shopCantik

Butiku teerlihat menarik.

Foto produk Cantik Butiku

terlihat menarik.

Cantik Butiku selalwpdate

setiap hari donline shopnya.

Barang yag dijual Cantik

Butiku sangat berkualitas.

Barang yang dijual dinline
shopCantik Butiku tidak beda
dengan keadaan aslingr@al

A

pic).

(Sumber : Rizal Ardiyansyah, 201%8)
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2. Variabel Minat Pembeli (Y)

56

No

Pertanyaan SS

TS

STS

1

Berbelanja di Cantik Butiku

dapat dilakukan kapan sajg.

Saya lebih sering berbelan;
di Cantik Butiku sebelum

D

masa pandemi Covid-19.

Saya lebih sering berbelanja
di Cantik Butiku sesudah

masa pandemi Covid-19.

(Sumber : Rizal Ardiyansyah, 201%8)
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Lampiran 2 Tabulasi Jawaban Kuesioner

TOTAL

12
12
13
11
13
12
12
12
15

12
12
12
11

15
11
12

14
12
11

13
11
11
11

10
12

15
14
11

10
11
11
12

MINAT
PEMBELI

Y3

Y2

Y1l

TOTAL

30
32

33
30
30
28
25
28
31

28
27
34
34
35

28
26
35

28
27

29
29

28
31

27

24
34
29

28
32

29
29

26

PROMOSI PENJUALAN
X1.1| X1.2 | X1.3| X1.4 | X1.5| X1.6 | X1.7

NO

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
30
31

32
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12
13
11
12

15
12
12
11

13
10
12

10
13
14
13
14
14
14

29
31

28
28
34
30
24
26
35

28
31

28
27

27

35

35
27
31

33
34

35

36
37

38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50




Lampiran 3 Output SPSS Uji Validitas X

Correlations

59

x1.1 | x1.2 | x1.3 | x1.4 | x1.5 | x1.6 | X1.7 TOTXAL

X1l Pearson 1| .270|.405" | 462" | 204| 252 .005| 567"
Correlation

Sig. (2-tailed) 058 .004| .001| .038| .077| 513 .000

N 50 50| 50| 50| 50 50| 50 50

X2 Pearson 270  1|.386" | 456" | 3917 | 5277 | 220| 684"
Correlation

Sig. (2-tailed)| 058 .006| .001| .005| .000| .110| .000

N 50 50| 50| 50| 50 50| 50 50

X1.3  Pearson 405 | g 1| 656" | 499" | 350| 223 726
Correlation

Sig. (2-tailed)| .004| .006 000 .0oo| .013| .119] .000

N 50 50| 50| 50| 50 50| 50 50

X1.4  Pearson 462\ 46 leser | 1|a00| 373|457 | 70
Correlation

Sig. (2-tailed)| .001| .001| .000 000 .008| .001] .000

N 50 50| 50| 50| 50 50| 50 50

X5 Pearson 204 | 391" | .499" | .490" 1|.617°| 320| 744
Correlation

Sig. (2-tailed)| .038| .005| .000| .000 000 .023] .000

N 50 50| 50| 50| 50 50| 50 50

X1.6  Pearson 252|527 | 350 | 373" | 617 1411 | 741
Correlation

Sig. (2-tailed)| .077| .000| .013| .008| .000 003  .000

N 50 50| 50| 50| 50 50| 50 50

XL.7  Pearson 005 220 223|457 | 320|411 1| 573
Correlation

Sig. (2-tailed)| .513| .110| .119| .001| .023| .003 .000

N 50 50| 50| 50| 50 50| 50 50




TOTA Pearson 567
L X Correlation i

Sig. (2-tailed)] .000| .000| .000| .000[ .000| .000| .000
N 50 50 50 50 50 50 50

6847 (726" |.794" | .744" | . 741" | 573"

**_Correlation is significant at the 0.01 leveH@iled).
*, Correlation is significant at the 0.05 level t@led).

Lampiran 4 Output SPSS Uji Validitas Y

Correlations

TOTAL _
Y1l Y2 Y3 Y
Vi Pearson 1| .1s6| 230 535"
Correlation
Sig. (2-tailed) 278 .107 .000
N 50 50 50 50
Y2 Pearson 156 1| .606"| 820"
Correlation
Sig. (2-tailed) .278 .000 .000
N 50 50 50 50
Y3 Pearson 230| 606" 1| 865"
Correlation
Sig. (2-tailed) .107 .000 .000
N 50 50 50 50
TOTAL _ Pearson_ 535" 820° 865" 1
Y Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 50 50 50 50

**_Correlation is significant at the 0.01 levekH@iled).



Lampiran 5 Output SPSS Uji Reliabilitas X

Reliability Statistics

Cronbach's
. Alpha Based or
Cronbach's Alphs Standardized N of Items
ltems
.928 .928 7

Lampiran 6 Output SPSS Uji Reliabilitas Y

Reliability Statistics

Cronbach's
, Alpha Based of
Cronbach's Alphal Standardized N of Items
Items
.619 597 3

Lampiran 7 Output SPSS Uji Normalitas

One-Sample Kolmogor ov-Smirnov Test

Standardized|

Residual
N 50
Normal Parametet$ Mean ,000000(
Std. Deviation| 198974333
Most Extreme Absolute ,070
Differences Positive ,070
Negative -,057
Test Statistic ,070
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200°4

a. Test distribution is Normal.
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b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.
d. This is a lower bound of the true significance.

Lampiran 8Jji Persamaan Regresi

62

Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant 16.907 2.084 8.111 .000
TOTAL _
X -.150 .070 -294( -2.135 .038

a. Dependent Variable: TOTAL_Y

Lampiran 9 Uji Koefisien Determinasi

Modd Summary
Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 294 .087 .068 1.489|

a. Predictors: (Constant), TOTAL_X



Lampiran 10 Output SPSS Uji t (Parsial)

Coefficients?

63

Unstandardized

Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant 16.907 2.084 8.111 .000
TOTAL_
X -.150 .070 -.294| -2.135 .038

a. Dependent Variable: TOTAL_Y



Lampiran 11 Buku Bimbingan dengan Ibu Hesti Widia8tE., M.Si.

No |  Hari/ |
| Tanmggal

a, /ob -2\

64

Substansj Uraian Konsultasi

Tanda Tangan
Penrhimbing 1

Rengaean
AcC L ac\u L

e :‘-‘&"i ?mxocv\\__

— ArWNea |

C Pal umen

| abrea

C geruaoan Ui

L avnea U
O e ‘Qc"\auf*\“’“ ¢ 1Y
| cerona arrea W
— akrneca E[
arineca
wayalay
et

<7

PLy

\5/061 /R

(P2l |

—

Catatan ; 1. Harus Selalu Dibawa Saat _ >
2. Bimbingan Minimal 12 kali sampa!
3. Dilampirkan Pada Saat Penji

Bimbingan dengan Dosen Pembimbing

lidan Tugas Akhir (TA)

Disetujui Untuk Tugas Akhir (TA)



\/01 -\

\0 1

0

1

_
No | Hari/

Tanggal Substansi / Urajan Konsultasi Tanda 'l‘angalll
Pembimbing
"""e/op, ANVl {rOgotol- -

TeRcon YA Bed A

V? A% L1 ACC._
o §

YWen  srgqera yereaved

- benaeaq Fex  Aerealt
Yeny on e ,-\nﬁo w dl

B W

Ay § —9 geroae) 5

Q‘G\N\Rm\_ "{

_ubeaeh metode J'c-(h regrest

perpodk yudu

e
Vpotasan anasatalh poFd

plajualen onng
data l\vwwmior\ selozlum  dan

diparl
Srgudotn [V

- STwua vex o aden \cerin

- Qoguen [ fesape ) Jaml)
/oy evharan penucay

Ced

\:(\iwzi g g ¥hev e Cees

Catatan : 1. Harus Selalu Dibawa Saat B
2. Bimbingan Minimal 12 kali

3. Dilampirkan Pada Saat Penjilidan Tugas Akhir (TA)

imbingan dengan Dosen Pembimbing
sampai Disetujui Untuk Tugas Akhir (TA)
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No | Hari/ S -
| Tanggal | ubstansi / Uraian Konsaltasi Tanda Tasgan
—T 20 ) L Pembimbing I
/q - ©oS0n dpuat ber poing
2. Tamba;,\
N kan brosentare pengarul,
\ 5
Eab \y ?e_mboha;an'
3. Ta
Mboh\ﬁqr\ PTOF” Poquhaah
dv PD N
ab \V
1. w .
apus ?me“'on OFF‘\'M
dy Bav |
j‘:’f/ 2 202\ S
A QLoT® gorlg besor Culeup,
Pecvaier Yenulitan
A
L [
i imbi dengan Dosen Pembimbing
Catatan : 1. Harus Selalu D'P“;alszﬁllis ﬁ?ﬁmwﬁ?mmk Tugas Akhir (TA)
- - - m -
2. Bimbingan NUWCKG ot Penjlidan Tugas AKbir (TA)

3. Dilampirkan Pada



Lampiran 12 Buku Bimbingan dengan Ibu Arifia YaspfiE., M.Si., Ak., CA.

N i . . Tanda Tangan
° Tl::;;il Substansi / Uraian Konsultasi Pembimbing II
\5/5,%1\ '(?nngc.')uan Judul
A € Jv dul

gA ~ o Pgrbm‘tct' (atar \-uv-lCcmg

20[0 - 1o A CC \’mpo_(q' )
Staplron TA  Gab l_—- [\

-,a[/ 2ol Ao o L — \
" .
Lan] wt Bav ‘\‘\’-’ -

\(’/ Ao U s Wealn pmefode Begre

- S ool \Cul faopay™

3 W Ay Hoakn
L&»Li“e)c‘, wn e \eawvy ISR

ﬂ/ s Acc  ‘pob W v
}, -

Catatan : 1. Harus Selalu Dibawa Saat Bimbingan dengan Dosen Pembimbing
2. Bimbingan Minimal 12 kali sampai Disetujui Untuk Tugas Akhir (TA)
3. Dilampirkan Pada Saat Penjilidan Tugas Akhir (TA)



