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ABSTRAK 
 

 

Husni. 2024. Pengaruh Sosial  Media Marketing dalam Meningkatkan 

Penjualan pada Rumah Jahit Alauddin Makassar. Skripsi. Jurusan Manajemen 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis. Universitas Muhammadiyah Makassar. 

Dibimbing oleh : Aulia dan Sherry Adelia Kalla. 

 

Tujuan Penelitian ini adalah untuk mengetahui Sosial Media Marketing Dalam 

Meningkatkan Penjualan Pada Rumah Jahit Akhwat Alauddin Makassar.         

Penellitian ini dilakukan dengan metode kuantitatif menggunakan Teknik analisis 

linear sederhana. Pengumpulan data untuk penelitian ini dilakukan dengan 

melakukan penyebaran kuesioner kepada pelanggan toko rumah jahit akhwat (RJA) 

Alauddin Makassar untuk mendapatkan sampel penelitian. Hasil kuesioner diolah 

menggunakan aplikasi statistik SPSS, dan hasil analisa statistik menunjukkan 

bahwa penggunaan sosial media media marketing yang menjadi variabel dalam 

penelitian ini berpengaruh positif dan signifikan 0,000 < 0,05 serta secara simultan 

5,350 > 0,202 sehingga meningkatkan penjualan pada  Rumah Jahit Akhwat (RJA) 

Alauddin Makassar. Dari penelitian ini dapat di simpulkan bahwa penggunaan 

media sosial sebagai alat pemasaran untuk promosi dapat meningkatkan jumlah 

transaksi penjualan. 

  

Kata Kunci: Sosial Media Marketing,Peningkatan Penjualan. 
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ABSTRACT 
 

 
Husni. 2024. The Influence of Social Media Marketing in Increasing Sales at 
Alauddin Sewing House Makassar. Thesis. Department of Management, 
Faculty of Economics and Business. Muhammadiyah University of Makassar. 
Supervised by: Aulia and Sherry Adelia Kalla. 
 
The purpose of this research is to find out Social Media Marketing in Increasing 
Sales at Akhwat Alauddin Makassar Tailor House.This research was carried out by 
a quantitative method using a simple linear analysis technique. Data collection for 
this study was carried out by distributing questionnaires to customers of the 
Alauddin Makassar Akhwat Sewing Home Shop (RJA) to obtain research samples. 
The results of the questionnaire were processed using the SPSS statistical 
application, and the results of statistical analysis showed that the use of social 
media marketing which was a variable in this study had a positive and significant 
effect of 0.000 < 0.05 and simultaneously 5,350 > 0.202 so as to increase sales at 
the Akhwat Tailor House (RJA) Alauddin Makassar. From this study, it can be 
concluded that the use of social media as a marketing tool for promotion can 
increase the number of sales transactions. 
 
Keywords: Social Media Marketing, Increased Sales. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

      Pesatnya teknologi informasi saat ini banyak membawa perubahan 

disegala aspek kehidupan manusia.  Salah satunya dalam dunia bisnis, 

dimana pemasaran saat ini banyak memanfaatkan teknologi sebagai daya 

dukung untuk mempopulerkan brand atau produk tertentu sehingga bisa 

lebih dikenal luas oleh pasar atau calon konsumen yang hal tersebut bisa 

dijadikan strategi untuk dapat meningkatkan profit atau keuntungan yang 

lebih.  

      Digital Marketing merupakan salah satu media yang saat ini banyak 

diminati dan dimanfaatkan banyak kalangan masyarakat untuk 

memudahkan segala aktifitasnya dalam kegiatan sehari hari. Salah satunya 

dalam kegiatan menjual atau mempromosikan produk atau jasa ke tengah-

tengah masyarakat luas.  Melalui digital marketing lokasi jarak yang ada 

antara penjual dan konsumen tidak lagi menjadi hambatan dan kendala 

untuk melakukan transaksi pembelian atau penjualan kapanpun dan 

dimanapun. Semakin hari dengan semakin bertambahnya masyarakat 

yang menggunakan social media menjadi peluang yang bagus bagi para 

pengusaha kecil menengah untuk memasarkan hasil produksi mereka 

hanya dengan bermodalkan telepon pintar.  Seperti kita ketahui bahwa 

Rumah Jahit Akhwat (RJA) sebagai salah satu pusat penjualan pakaian 

muslim di Makassar yang berpusat di rumah jahit akhwat perintis lantai 2 

yang didirikan pada tanggal 12 februari 2012, dan telah mengalami pasang 

surut dalam hal penjualan. Banyak faktor yang menyebabkan 
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permasalahan atau kendala itu salah satunya perkembangan digital 

marketing saat ini.  

      Di era modern ini, pelaku bisnis dituntut untuk mampu memaksimalkan 

kinerja perusahaannya agar dapat bersaing dipasar global. Kepuasan 

pelanggan merupakan suatu hal yang sangat berharga demi 

mempertahankan loyalitas pelanggan terhadap perusahaan tersebut. Salah 

satu cara perusahaan untuk tetap dapat berdiri ditengah maraknya 

perusahaan lain disekelilingnya yaitu dengan memberikan kualitas yang 

baik dan harga yang terjangkau. 

       Pemberian kualitas yang baik dan terjangkau  dapat meningkatkan 

penjualan produk,  hal ini dibuktikan dengan meningkatnya jumlah laba 

yang diperoleh oleh suatu  toko. Salah satu cara untuk meningkatkan hasil 

penjualan yaitu memasarkan produk jualan di sosial media. Sosial media 

marketing adalah bentuk dari pemasaran digital yang menggunakan media 

sosial dan situs website untuk memasarkan produk atau jasa bisnis.  

Pemasaran dengan cara ini membuat penjual dapat berinteraksi  langsung 

dengan pelanggan guna menjawab pertanyaan dan keluhan pembeli serta 

mengumumkan produk dan layanan baru, mendapatkan feedback dan 

rekomendasi  serta membangun komunitas pelanggan. 

       Memasarkan produk di sosial media masih tidak lepas dengan harga, 

sebagian besar konsumen atau pembeli akan menanyakan harga jika 

melihat barang yang diminati. Dimana harga ini memiliki peran yang sangat 

tinggi bagi para pelanggan. Harga adalah satuan moneter atau ukuran 

lainnya termasuk barang dan jasa lainnya yang ditukarkan agar 
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memperoleh hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang  dan jasa 

sehingga menimbulkan kepuasan konsumen. 

       Penjual harus cerdas dalam menetapkan harga agar dapat 

menjangkau masyarakat sekitar karena saat ini banyak sekali bermunculan 

produk barang dan jasa  yang menawarkan berbagai kelebihan dan 

keunikan  dari masing-masing produk dan jasa maka dari itu penjual harus 

pintar dalam menetapkan harga atau memberi diskon kepada pelanggan. 

Salah satu bisnis atau usaha yang merasakan ketatnya persaingan bisnis 

adalah bidang fashion yang bergerak  di bidang penjualan pakaian 

muslimah, hal ini terbukti dengan berdirinya bebrapa toko busana 

muslimah  di kota Makassar.  

       Dengan persaingan teknologi yang berdampak pada persaingn bisnis,  

kelompok UMKM berusaha untuk bangkit dengan terus menggali ilmu dan 

mengubah konsep pemasarannya dengan melalui media berbasis 

teknologi dengan memanfaatkan internet.  Itulah yang dilakukan oleh 

Rumah Jahit Akhwat, guna mempertahankan bisnisnya, juga 

menggunakan media sosial untuk mempromosikan produknya.  Segala 

usaha dilakukan demi keberlangsungan usahanya dan mengubah kegiatan 

promosi, dengan memanfaatkan internet sebagai media promosi (e-

commerce). 

     E-commerce merupakan suatu sistem perdagangan melalui media 

internet. Sistem penjualan melalui media internet membantu para 

usahawan untuk lebih diketahui oleh dunia luar, karena keterjangkauan 

internet yang mendunia bahkan kegiatan bisnis dapat dilakukan selama 24 

jam untuk melayani kebutuhan konsumen.  Cukup bermodalkan komputer 
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yang terhubung ke internet atau handphone sudah dapat memasarkan 

produk yang dimiliki. (Yunadi & W, 2018), Adanya persaingan global, 

Usaha Kecil Menengah (UKM) bermunculan guna memperoleh 

perkembangan suatu bisnis dan berkarya dengan tujuan para UKM dapat 

meningkatkan perekonomian mereka serta membantu dalam meminimalisir 

pengangguran. 

Sebagai dampak dari kemajuan teknologi ini juga memudahkan UMKM 

dalam mengakses informasi, dan media sosial ini dapat    dimanfaatkan 

untuk memudahkan pebisnis dalam segi promosi. Selain itu penggunaan 

media sosial ini juga dapat meringankan beban biaya yang dikeluarkan. 

Karena hanya dengan memiliki instagram, facebook, WhatsApp (WA) 

semua dapat terjangkau dengan kemudahan dan cepat.  Media sosial 

sebagai sarana promosi dapat berbagi informasi berupa teks, gambar, 

video, foto mau pun audio yang berhubungan dengan barangyang 

dipasarkan. “Media sosial ialah istilah yang digunakan untuk 

menggambarkan berbagai teknologi yang dimanfaatkan untuk membantu 

orang berkolaborasi, berbagi informasi, dan berinteraksi lewat konten berita 

berbasis web”. (Cross, 2013).  

(Howard & Parks, 2012)” media sosial adalah media yang terdiri atas 

tiga bagian, yaitu:  insfrastruktur informasi dan alat yang digunakan untuk 

memproduksi dan mendistribusikan isi media, isi media dapat berupa 

pesan-pesan pribadi, berita, ide dan produk budaya dan konten media 

berbentuk digital diproduksi dan dikonsumsi oleh person, lembaga dan 

industri”. Menurut Tuten dalam (Wenasts, Eka, & Kurniawaty Yusuf, 2012) 

pemasaran melalui media sosial adalah salah satu bentuk periklanan yang 

menggunakan media sosial community dimana pengiklan (produsen atau 
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pemilik merek) dapat langsung berinteraksi dan membangun dialog dengan 

para konsumennya. 

       Usaha di bidang fashion yang berkembang dan mampu bersaing 

dengan usaha lain ialah  Rumah Jahit Akhwat  Makassar (RJA) yang 

berpusat di jalan Printis Kemerdekaan  No. KM .8 No. 17. Pada tanggal  23 

januari 2023, kepala cabang Rumah Jahit Akhwat  (RJA) menjelaskan 

bahwa Rumah Jahit Akhwat  (RJA)  lebih berfokus pada produksi dan 

penjualan busana muslimah, serta menjelaskan bahwa seperti perusahaan 

lainnya RJA juga menetapkan harga produk sesuai tingkat kesulitan, 

model, busana dan size yang dibuat dan banyaknnya busana yang 

diperlukan, namun harga yang ditawarkan memang cukup murah dibanding 

perusahaan lainnya, hal ini disebabkan selain menjual  dan memproduksi 

busana, Rumah Jahit Akhwat  (RJA) juga menyediakan bahan baku untuk 

membuat muslimah, jadi harga yang di tawarkan pun dapat ditekan 

menjadi lebih murah dibandingkan perusahan-perusahaan lain yang harus 

memebeli bahan baku secara terpisah. 

       Kualitas produk Rumah Jahit Akhwat  (RJA) masih perlu ditingkatkan 

lagi karena dalam proses produksinya sebagian masih menggunakan 

sistem manual yang menyebabkan beberapa hasil produksi kurang rapi, 

meskipun menggunakan sistem manual tetap ada tahap sortir untuk semua 

barang produksi sebelum di pasarkan.terlepas dari itu, cara pelanggan 

menilai suatu kualitas pasti berbeda-beda karena pelangganpun memeiliki 

kriteria yang beragam  seorang pelanggan memebeli produk karna 

kualitasnya bukan karena perusahaannya, oleh karena itu setiap 

perusahaan harus tetap mengusahakan kualitas produk yang baik demi 

kepuasan pelanggannya. Oleh karena itu, memasarkan produk di sosial 

media sanagat penting untuk menarik pelanggan. Hal ini membuat penulis 
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tertarik untuk melakukan penelitian mendalam mengenai perkembangan 

penjualan di Rumah Jahit Akhwat (RJA) dengan judul “Pengaruh Sosial 

Media Marketing Dalam Meningkatkan Penjualan pada Rumah Jahit 

Akhwat (RJA) Alauddin Makassar”. 

 
B. Rumusan Masalah 

1. Apakah  sosial media marketing berpengaruh signifikan Dalam 

Meningkatkan penjualan pada Rumah Jahit Akhwat  (RJA)  Alauddin 

Makassar? 

 
C. Tujuan Penelitian  

1. Untuk mengetahui pengaruh social media dalam peningkatan penjualan 

pada Rumah Jahit Akhwat  (RJA) Alauddin Makassar.   

 
D. Manfaat Penelitian 

1. Manfaat Teoristik  

Diharapkan dapat menamba kemampuan intelektual serta 

mengembangkan pengetahuan dan wawasan khususnya bagi 

mahasiswa, sehingga dapat menbandingkan antara teori dengan 

kenyataan dilapangan, khususnya tentang pengaruh social media 

marketing dalam meningkatkan penjualan. 

2. Manfaat Praktis  

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberi informasi kepada 

pemerintah dan pihak yang berkepentingan dalam mengambil kebijakan 

yang berkaitan dengan bidang ekonomi, khususnya mengenai 

pengaruah social media marketing dalam meningkatkan penjualan
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Tinjauan Teori  

1. Pemasaran 

a. Pengertian Pemasaran 

       Pemasaran adalah kegiatan manusia yang diarah pada usaha 

untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan melalui proses pertukaran 

(Hendrayani dkk., 2021). 

       Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang 

ditujukan untuk merencanakan mentukan harga, mempromosikan dan 

mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan 

pembeli yang ada maupun pembeli potensial (William J.Stanton). 

       Pemasaran adalah suatu proses dan manajerial yang membuat 

individu atau kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan 

inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan mempertukarkan 

produk yang bernilai kepada pihak lain atau segala kegiatan yang 

menyangkut penyampaian produk atau jasa mulai dari produsen 

sampai konsumen.(Shinta 2011). 

       Dari definisi-definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa pemasaran 

merupakan interaksi yang berusaha menciptakan hubungan 

pertukaran. Dengnan demikian pemasaran dilakukan sebelum dan 

sesudah terjadinya proses pertukaran demi terciptanya kepuasan baik 
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pembeli maupun penjual. 

b. Bauran pemasaran 

       Marketing mix atau bauran pemasaran merupakan pengumpulan 

dari berbagai strategi pemasaran yang dikombinasikan oleh 

perusahaan dalam mencapai target pasar yang diharapkan. Bauran 

pemasaran diperlukan perusahaan dalam memperoleh target 

peemasaran dengan cara menjalin hubungan baik antara produsen 

dan konsumen serta memberikan nilai  produk kepada konsumen, 

Kotler (2017 : 77 ). 

c. Starategi pemasaran  

1) Sistem komunikasi pemasaran 

       Komunikasi pemasaran dapat didefinisikn sebagai kegitan 

komunikasi  yang dilakukan oleh pembeli dan penjual yang 

merupakan kegiatan membantu dalam pengambilan keputusan 

dibidang pemasaran serta mengarahkan  perttukaran agar lebih 

memuaskan dengan cara menyadarkan semuua pihak untuk 

berbuat lebih baik. 

       Proses komunikasi komunikasi pemaasran meliputi  

mendengarkan,bereaksi, berbicara,membujuk dan negoisasi 

sampai terciptanya hubungan  pertukaran yang memuaskan. 

Komunikasi pemasaran akan membantu pembeli  dan penjual 

dalam hal: 

a) Menciptakan  hubungan  pertukuran 

b) Mempertahankan arus informasi yang memungkinkan terjadinya 

pertukaran 

c) Menciptakan kesadaran serta memberi tahu agar dapat 
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dilakukan pertukaran secara  lebih memuaskan 

d) Memperbaiki pengambilan keputusan dibidang pemasran 

sehingga seluruh proses pertukaran berjalan dengan efektif dan 

efisien. 

2) Impormation 

       Adalah upaya untuk membeitahukan atau menawarkan 

produk/jasa dengan tujuan menarik calon konsumen untuk membeli 

atau mengonsumsinya. 

3) Pemasaran elektronik 

       Pemasaran elektronik atau digital marketing merupakan  proses 

pemasaran yang dilakukan  perusahaan  dalam mempromosikan 

produk melalui media  internet seperti website online adversting and 

promotion , e-mail onliine video dan blog . beberapa pendekatan  

dalam melakukan kegiatan pemasaran melalui internet. Adalah 

dengan mebuat  website, membuat iklan yang ditayangkan secara  

online, menggunakan e-mail marketing sebagai media 

mempromosikan produk pada konsumen dan memanfaatkan media 

gambar, video, blog dan online forum lainnya sebagai media 

promosi. (Kotler, 2017 : 516). 

2. Sosial Media 

       Sosial media  adalah  cara untuk konsumen berbagi teks, gambar 

audio dan informasi  satu  sama lainnya dan dengan perusahaan atau 

sebaliknya media sosial memungkiinkan pemasar  untuk menetapkan 

suara umum dan  kehadiran di web  dan memperkuat  kegiatan 

komunikasi lainnya (Kotler dan Keller). 

3. Sosial Media Marketing 
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       Kegiatan online dan program yang dirancang untuk melibatkan 

pelanggan  atau prospek dimana secara langsung atau tidak langsung 

akan meningkatkan kesadaran, memperbaiki citra  atau memperoleh 

penjualan darai produk atau  jasa (Kotler dan Keller, 2016 : 582). 

       Sebuah komponen penting dari pemasaran digital adalah media 

sosial. Karena media sosial merupakan sarana bagi masyarakat untuk 

berbagi teks, gambar, audio, dan video informasi dengan satu sama lain 

atau sebaliknya. Menurut Kotler dan Keller (2015:642). 

       Menurut  Chris Heuer dalam solis (2011 : 224) terdapat  4C  dalam 

penggunaan  media  sosial, yaitu : 

a. Context 

       “How we frame our stories” memiliki makna bagaimana perusahaan 

membingkai  sebuah (cerita  atau informasi )  dari brand yang dimiliki. 

Perusahaan harus memperhatikan penggunaan bahasa maupun isi dari 

pesan yang  akan disampaikan  seperti kejelasan dari pesan dan 

pemilihan kata-kata yang mudah dipahami dan menarik. 

b. Communication 

       “The practice  of  sharing our sharing  story as well as listening , 

responding and growing.”yang memiliki  makna membagi  cerita atau 

pesan denngan baik seperti kiita mendengarkan ,merespon, dan 

tumbuh. Perusahaan harus bisa berbagi pesan dengan cara  membuat 

pengguna merasa nyaman  dan pesan tersampaikan dengan baik 

seperti memberikan informasi yang up to   date dan respon admin 

yang menjawab  pertanyaan pada media sosial dengan baik. 

c. Collaboration 
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       “working  together to make things better and more effici and 

effective”,bekerja sama  unntuk membuat segalanya menjadi lebih baik 

dan agar lebih efisien dan  efektif. Jadi yang dimaksud secara tidak 

langsung apabila khalayak melihat postingan atau brand  dan terlibat 

dalam memberikan like ataupun comment bahkan menyebarkan  pada 

temannya maka hal tersebut akan lebih efektif dalam pemasaran 

media  sosial  tersebut. 

d. Connection 

       “The tealationships  we  forge  and maintain.”artinya perusahaan 

harus dapat  memelihara hubungan yang telah dibuat. Connection 

dapat diukur dengan cara  apakah perusahaan dapat  memberikan 

manfaat bagi  konsumen sehingga mereka  secara teus menerus akan 

mengakses kembali media  sosial perusahaan tersebut  dikemudian 

hari. 

e. Sharing of content 

       Konten menjadi kunci utama dalam media sosial. Dengan 

hadirnya pembuat konten, maka konten yang akan dibagikan 

dikonsepkan menggunakan strategi sedemikian rupa sesuai dengan 

yang diterapkan dalam mengelola media sosialnya. Visual yang 

menarik dapat menjadi penunjang strategi. 

f. Accessibility 

       Dapat memudahkan customer untuk mengakses informasi produk 

serta kemudahan customer dalam mencari produk yang diinginkan. 

g. Credibility 

       Tentang kredibilitas dalam pandangan customer,Apakah informasi 
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yang disampaikan pada akun sosial media Instagram dapat 

menciptakan kredibilitas serta interaksi yang terjalin sekaligus 

pelayanan melalui sosial media dapat tersampaikan dengan baik 

dengan tujuan customer merasa puas.  

4. Penjualan 

       Menurut  Preston  dan  Nelson  (1990:25)  penjualan  adalah  

berkumpulnya  seorang penjual dan pembeli dengan tujuan 

melaksanakann tukar-menukar barang dan jasaberdasarkan 

pertimbangan yang  berharga seperti pertimbangan uang.(Wandikbo dkk., 

2013). 

       Penjualan barang adalah suatu usaha yang dilakukan oleh  manusia 

untuk menyampaikan barang kebutuhan yang telah dihasilkan kepada 

mereka yang memerlukan dengan uang menurut harga yang  ditentukan 

atas persetujuan bersama.(Sutanto, 2010  : 8) 

5. Peningkatan Penjualan 

       Penjualan merupakan tujuan utama dilakukannya kegiatan 

perusahaan. Perusahaan ,dalam menghasilkan barang/jasa  mempunyai 

tujuan akhir yaitu  menjual barang /jasa tersebut  kepada  masyarakat. 

oleh karena itu penjualan memegang  peran penting  bagi perusahaan 

agar produk  yang dihasilkan perusahaan dapat terjual  dan memberikan 

hasil bagi perusahaan.penjualan yang dilakukan perusahaan bertujuan  

untuk menjual barang atau jasa yang diperlukan  sebagai  sumber  

pendapatan untuk menutupi semua ongkos guna memperoleh laba. 

       Peningkatan penjualan Social media, salah satunya adalah Instagram 

berperan dalam meningkatkan penjualan. Strategi social media marketing 

tersebut dapat menjadi penentu berhasilnya upaya peningkatan penjualan 
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sebuah local brand. Peningkatan penjualan berkaitan dengan volume 

penjualan. Volume penjualan merupakan hasil akhir yang dicapai 

perusahaan dari hasil penjualan produk yang dihasilkan oleh perusahaan 

tersebut. Volume penjualan adalah barang yang terjual dalam bentuk 

uang untuk jangka waktu tertentu dan di dalamnya mempunyai strategi 

pelayanan yang baik. Peneliti ingin mengetahui apakah ada peningkatan 

volume penjualan dengan adanya Instagram dan staff ahli yang 

mengelola. 

B. Penelitian Terdahulu 

Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu 

No 

Nama Peneliti 
Dan 

Tahun 
Penelitian 

Judul 
Penelitian 

Variabel 
Penelitian 

Metode 
Penelitian 

Hasil Penelitian 

1 Nining 
Purwaningsih 
Dan Fahmi 
Susanto/ 
Desember 
(2020) 

Pengaruh 
Sosial Media 
Marketing 
Dan Brand 
Awareness 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
Produk Dirge 
Mahar 

Sosial media 
marketing 
(X1) brand 
awareness 
(X2) 
keputusan 
pembelian (Y) 

Regresi linear 
berganda 

Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa 
secara persial 
variable sosial media 
marketing adanya 
pengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
terhadap keputusan 
pembelian. 

2. Giri maulana 
arief dan heppy 
milliyani (2015) 

Pengaruh 
sosial media 
marketing 
melalui 
instagram 
terhadap 
minat beli 
konsumen 
sugatr tribe 

Sosial media 
marketing (X)  
minat beli (Y) 

Regresi Linear 
sederhana 

Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa 
pengaruh sosial 
media marketing 
melalui instagram 
terhadap minat beli 
konsumen suger trible 
adalah 56 % 
berdasarkan hasil 
pengujian hipotesis 
secara persial, 
didapatkan sub 
variabel context, 
communication, dan 
conection memiliki 
pengaruh signifikan 
terhadap minat beli. 
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3. Anisa naafiula 
muharam, 
sriwidaningsih, 
ati mustikasari 
(2020) 

Pengaruh 
sosial media 
marketing 
melalui 
instagram 
terhadap 
minat beli 
produk boci 
baso aci 
(studi kasus 
pada PT. AA 
mapan 
perkasa pada 
tahun 2020) 

Sosial mesia 
marketing 
(X), 
Minat beli (Y) 

Deskriptip, 
kusioner 

Hasil dari penelitian 
ini sosial media 
memiliki pengaruh 
terhada minat beli 
dengan nilai sebesar 
40,9%. 

4. Radifa Witsqa 
Muhammad, Eti 
Rochaeti Dan 
Edi Setiawan 
(2021) 

Pengaruh 
Sosial Media 
Marketing 
Dan 
Electronic 
word Of 
Mouth 
Terhadap 
Minat Beli 
Pada Produk 
Sepatu 
Converse 
Pada 
Mahasiswa  
FEB 
Universitas 
Prov.Dr 
Hamka 

Sosial Media 
Marketing 
(x1) 
Electronic 
word Of 
Mouth (X2) 
Minat Beli (Y) 

Regresi linear 
berganda 

Hasil dari penelitien 
ini bahwa sosial 
media marketing 
berpengaruh positif 
dan signifikan secara 
parsial terhadap minat 
beli dan electronic 
word of mouth 
berpengaruh positif 
dan signifikan secara 
parsial terhadap minat 
beli. 

5. Nifti Nadiya 
Sastirifa Dan 
Imanudin Hasbi  
(2022) 

Pengaruh 
sosial media 
marketing 
instagram 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
pada 
saspphire 
grup 
purwakerto 

sosial media 
marketing 
instagram (X) 
keputusan 
pembelian (Y) 
 

Regresi linear Dari hasil penelitian 
sosial media 
marketing instagram 
terdapat dampak 
relavan terhadap 
minat beli 

6. Elisabet 
Togodli, Henny 
Stientje 
Tarore,Tinneke 
Meyske Tumbel 
(2018) 

Pengaruh 
promosi 
terhadap 
peningkatan 
penjualan 
pada 
koperasi 

Promosi (X) 
peningkatan 
penjualan (Y) 

Kolerasi Dan 
Regresi 
Sederhana 

Hasil Penelitian Ini 
Menunjukkan Bahwa 
Promosi Berpengaruh 
Positif Terhadap 
Peningkatan 
Penjualan Pada 
Koperasi Usaha 
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serba usaha 
baliem 
Arabica 
dikabupaten 
jaya Wijaya 

Baliem Arabica  
Kabupaten 
Jayawijaya. 

7. Citra Sugianto 
putri (2016) 

Pengaruh 
Media Sosia 
Terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
konsumen 
cherie 
melalui minat 
beli 

Media Sosial 
(X) 
Keputusan 
Pembeian (Y) 

regresi 
sederhana 

Dari hasil penelitian 
ini ke empat dimensi 
media sosial 
facebook semuanya 
berpengaruh 
signifikan terhadap 
penjualan produk 
jajanan lokal secara 
online yaitu faktor 
tingkat pengetahuan 
media sosial,jumlah 
teman,aktivitas media 
sosial,dan 
kelengkapan 
informasi produk. 

8. Indah 
Handaruwati 
Surakarta 
(2017) 
 

Pengaruh 
media sosial 
terhadap 
penjualan 
produk 
cemilan lokal 
secara online 

Media sosial 
(X) 
Penjualan 
online (Y) 

Regresi linear 
sederhana 

Dari hasil penelitian 
ini ke empat dimensi 
media sosial 
facebook semuanya 
berpengaruh 
signifikan terhadap 
penjualan produk 
jajanan lokal secara 
online yaitu faktor 
tingkat pengetahuan 
media sosial,jumlah 
teman,aktivitas media 
sosial,dan 
kelengkapan 
informasi produk. 

9. Nurahma Latief 
Makassar 
(2019) 

Pengaruh 
media sosial 
instagram 
terhadap 
omzet 
penjualan 
handphone 
pada DP 
store 

Media sosial 
(X) 
Penjualan (Y) 

Regri linear 
sederhana 

Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa 
variabel media sosial 
berpengaruh secara  
signifikan terhadap 
omzet penjualan 
pada konsumen di 
DP store makassar. 

10. Yopy Triski 
Murdana 
Bethani 
Suryawardani 
Bandung 

Pengaruh 
sosial media 
marketing 
melalui 
instagram 

Sosial media 
marketing (X) 
Brand 
awareness 
(Y) 

Regresi linear 
sederhana 
 

Hasil penelitian ini 
menunjukkan bahwa 
sosial media 
marketing 
berpengaruh 
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(2019) terhadap 
brand 
awareness 
pada 
PT.Dealpro 
Indonesia 
Bandung 
2019 

signifikan terhadap 
brand awareness 
pada PT.Dealpro 
Indonesia Bandung 

 

C. Kerangka Pikir 

       Menurut (Ridwan, 2004) kerangka berfikir adalah dasar pemikiran dari 

penelitian yang disintesiskan berdasarkan fakta dan observasi yang telah 

dilakukan penelitian. Kerangka berfikir memuat teori, dalil atau konsep yang 

dijadikan dasar dalam penelitian. Berdasarkan tinjauan pustaka di atas 

kerangka pemikiran penelitian seperti gambar berikut : 

 

Gambar 2. 1 Kerangka Berfikir 
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D. Hipotesis  

       Hipotesis adalah jawaban sementara terhadap rumusan masalah 

penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk 

kalimat pertanyaan, dikatakan sementara karena jawaban yang diberikan 

hanya didasarkan pada teori relevan, belum didasarkan pada fakta (Sugiyono, 

2017).  

       Penelitian ini membahas tentang pengaruh social media marketing dalam 

meningkatkan penjualan, maka dari itu hipotesis dalam penelitian ini yaitu 

“Diduga adanya pengaruh positif dan signifikan antara sosial media matketing 

terhadap penjualan pada Rumah Jahit Akhwat Alauddin Makassar.” 
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BAB III 

METOLOGI PENELITIAN 

A. Jenis Penelitian 

Jenis penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif, 

pendekatan kuantitatif adalah metode yang digunkan untuk meneliti populasi 

dan sampel tertentu yang bertujuan untuk menguji hipotesis yang telah 

ditetapkan (Sugiyono: 2013) 

B.  Lokasi Dan Waktu penelitian 

1. Lokasi 

       Penelitian ini dilaksanakan di Rumah Jahit Akhwat (RJA) Alauddin 

Makassar.  

2. Waktu  

       Waktu penelitian pada penelitian ini kurang lebih 2 (dua) bulan 

terhitung sejak tanggal pemberian izin penelitian, yaitu dari bulan 

November  hingga bulan  Januari  2023. 

C. Jenis dan sumber data  

1. Jenis data  

       Jenis data yang digunakan pada penelitian ini adalah kuantitatif. Data 

kuantitatif yaitu data yang berbebtuk bilangan, sesuai denagan bentuknya 

data kuantitatif dapat diolah menggunakan teknik perhitungan atau 

statistik. 

2. sumber data  

       Penelitian ini menggunakan berupa data primer hasil observasi dan 

dari penyebaran kusioner kepada pelanggan RJA Alauddin Makassar 
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D. Populasi dan Sampel 

1. Populasi 

       Menurut sugiyono (2015 : 90 ) adalah wilayah generalisasi yang 

terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakeristik 

tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya.populasi dalam penelitian ini adalah pelanggan  Rumah 

Jahit Akhwat  (RJA)  Alauddin Makassar,maka jumlah populasi dalam 

penelitian ini adalah 94 pelanggan. 

2. Sampel 

       Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi bila populasi besar maka, peneliti tidak mungkin mempelajari 

semua yang ada pada populasi,misalnya karena keterbatasan 

dana,tenaga dan waktu maka peneliti dapat menggunakan sampel yang 

diambil dari populasi itu. Teknik pengumpulan sampel jenuh sehingga 

total sampel adalah seluruh populasi yang berjumlah 94 orang.  

E. Metode Pengumpulan Data 

        Metode yang digunakan dalam pengumpulan data  dalam penelitian 

yaitu (Sugiono : 2012) : 

1. Observasi  

       Yaitu teknik pengumpuan data yang dilakukan secara langsung 

dengan mengunjungi tempat atau lokasi penelitian. 

2. Kusioner  
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       Kuesioner/angket merupakan metode pengumpulan data yang telah 

dilakukan dengan cara memberikan beberapa macam pertanyaan yang 

berhubungan dengan masalah penelitian. Menurut Sugiyono (2017:142) 

kuesioner merupakan metode pengumpulan data yang dilakukan dengan 

cara memberi seperangkat pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada 

responden untuk dijawabnya. 

3. Dokumentasi  

       Dengan pengumpulan referensi catatan yang berhubungan dengan 

variabel penelitian dan menggunakan skala pengukuran data  

F. Definisi  Operasional Variabel dan Pengukuran Variabel 

1. Definisi Operasional Variabel 

 Definisi variabel pada penelitian ini yaitu :  

a. Sosial media marketing (X) 

       Sosial media marketing adalah sebuah strategi pemasaran yang 

dilakukan melalui social media seperti Facebook, Instagram, Tiktok 

dan WhatsApp. 

b. Peningkatan penjualan (Y) 

       Peningkatan penjualan adalah hasil akhir yang dicapai 

perusahaan atau toko dari hasil penjualan produk yang dihasilkan oleh 

perusahaan atau toko tersebut. 

2. Pengukuran Variabel 

       Dalam penelitian ini, variabel diukur menggunakan lembar tertulis 

yaitu kusioner yang berisi pernyataan dan tujuan memperoleh data untuk 

kemudian digunakan dalam menganalisis variabel penelitian. Skala 

pengukuran dalam variable ini menggunakan skala Likert. Skala Likert 
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merupakan skala penelitian yang dipakai untuk mengukur sikap dan 

pendapat. Skala ini dugunakan untuk melengkapi kusioner yang 

mengharuskan responden menunjukkan tingkat persetujuan terhadap 

serangkaian pertanyaan. 

Tabel 3. 1 

 ketentuan instrumen danketerangan pengukuran penelitian 

No Jawaban Skor 

1 Sangat Setuju (SS) 5 

2 Setuju (S) 4 

3 Netral (N) 3 

4 Tidak Setuju (TS) 2 

5 Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

 

G. Metode Analisis Data 

       Metode analisi dapat dikatakan sebagai proses menyusun secara 

sistematis data yang didapatkan dari hasil pengamatan yang seterusnya 

dilakukan pengelompokkan dan menguraikan ke dalam bentuk unit disertai 

sintesa yang kemudian disusun kedalam pola sehingga terpilih data mana 

yang penting. Adapun metode penelitian yang dipakai dalam penelitian ini 

adalah: 

1. Uji Instrumen 

a. Uji Validitas 

       Menurut sugiyono (2017: 125) menunjukkan derajat ketepatan 

antara data yang sesungguhnya terjadi pada objek dengan data yang 

dikumpulkan oleh peneliti.uji validitas ini dilakukan untuk mengukur 
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apakah data yang telah didapat setelah penelitian ini merupakan data 

yang valid atau tidak, dengan menggunakan alat ukur yang digunakan 

(kusioner), uji validitas dilakukan dengan 94 pelanggan. 

b. Uji Reliabilitas 

       Uji reabilitas merupakan alat yang digunakan untuk mengukur 

stabilitas dan konsistensi hasil pengukuran dari kusioner dalam 

penggunaan yang berulang. Suatu kusioner dikatakan handal apabila 

jawaban dari seseorang terhadap pertanyaan konsisten dan stabil dari 

waktu ke waktu. dalam penelitian ini, uji relibilitas menggunakan 

program Komputer statistical program for society science (SPSS versi 

26).yang memberikan fasilitas dengan uji statistik Cronbach Alpha (a) 

> 0,70 sebaliknya jika koefisien Cronbach Alpha (a) ≤ 0,70.maka 

pernyataan dikatakan reliable (Ghozali,2016). 

2. Uji Asumsi Klasik 

a) Uji Normalitas 

       Menurut Ghozali (2016). Uji normalitas dilakukan untuk menguji 

apakah suatu model regresi, variable independen dan variable 

dependen ataupun keduanya mempunyai distribusi normal atau tidak 

normal. Jika nilai signifikan > (0,05),maka distribusi data dinyatakan 

normal dan jika nialai signifikan <(0,05), maka distribusi dinyatakan 

tidak normal. 

b) Uji Heteroskedastisitas 

       Menurut Ghozali (2016). Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk 

melihat apakah pada model regresi tidak terjadi kesamaan variance 

residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain.jika variance dari 
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residu satu pengamatan ke pengamatan lain tetap,  maka disebut 

homoskedastisitas dan jika berberbeda disebut tidak heterokedastisitas. 

       Heterokedastisitas dapat diketahui melalui uji  Glesjer. Jika 

probabilitas signifikansi masing-masing variable indevenden > 0,05, 

maka dapat disimpulkan tidak terjadi  Heterokedastisitas dalam model 

regresi.  

c). Uji Multikoloniaritas  

        Uji multikolinearitas bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat 

korelasi yang besar antara variabel bebas dalam model regresi linear 

berganda. Jika terdapat korealsi yang besar antara variabel bebas, 

makai katan antara variabel bebas dan variabel terikat akan terganggu. 

Indentifikasi statsitik yang bebas digunakan untuk menguji kendala 

mulikolinearitas adalah variance inflator factor (VIF) dan nilai tolerance. 

Tabel dibawah ini menunjukkan uji multikoloniearitas. 

3. Analisis regresi linear sederhana 

        Menurut sugiyono (2017), regersi linear sederhana adalah 

didasarkan pada hubungan fungsional atau kausal satu variabel 

independen dengan satu variabel dependen. penelitian yang akan saya 

lakukan dipergunakan untuk melihat hubungnan dari variabel independen 

(X) dalam hal ini sosial media marketing  terhadap variabel dependen (Y) 

yaitu peningkatan penjualan. 
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H. Uji Hipotesis  

       Berdasarkan hipotesis yang telah dipaparkan sebelumnya, maka uji 

hipotesis dalam penelitian ini yaitu diduga sosisl media marketing 

berpengaruh positif dan signifikan 

 

a. Koefisien Determinan (R2) 

       Determinan yang digunakan untuk mengetahui berapa banyak 

variabel independen yang mempengaruhi perilaku terkait. Dengan kata 

lain, koefisien determinasi digunakan untuk mengukur besarnya pengaruh 

variabel independen yang diteliti (X1, X2, X3) yaitu variabel kualitas 

pelayanan, harga, dan lokasi terhadap kepuasan pelanggan (Y) yang 

merupakan variabel terikat. Koefisien determinan (R2) berkisar antara nol 

sampai dengan satu (0≤ R2 ≤ 1). Hal ini berarti R2 = 0 menunjukkan tidak 

adanya pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat.  

b. Uji Simultan (Uji F)  

Untuk menguji apakah masing-masing variabel bebas 

berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat secara bersama-sama 

dengan α = 0,05 dan juga penerimaan atau penolakan hipotesa.  

       Langkah-langkah Uji Hipotesis untuk Koefisien Regresi adalah: 

Perumusan Hipotesis Nilai (H0) dan Hipotesis Alternatif (HI) 

 a)  H0: β1 = 0 Tidak ada pengaruh masing-masing variabel bebas (X1, 

X2, X3) terhadap variabel terikat (Y). 
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 b) Ha: βo > 0 Ada pengaruh masing-masing variabel bebas (X1, X2, X3) 

terhadap variabel terikat (Y). 

 c. Uji Parsial (Uji t)  

       Uji t pada dasarnya menunjukkan 

seberapa besar pengaruh satu variabel 

independen saja yang menjelaskan 

variasi dalam variabel independen. 

Dengan ketentuan jika t hitung > t tabel 

dan nilai signifikan < 0,05 (α : 5% ), 

maka variabel independen secara 

parsial berpengaruh signifikan terhadap 

variabel dependen. Mengadakan 

pengujian bahwa hipotesa yang 

diajukan diterima atau ditolak maka 

digunakan rumus t hitung sebagai 

berikut:  

Dimana: t =
β

 Sβ
         

t  : thitung  

β  : Koefisien regresi  

Sβ  : Standar error dari variabel independen  

Jika : 

thitung < t tabel, maka Ho ditolak thitung>ttabel,makaH0diterim 
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BAB IV 

HASILPENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

A. Gambaran Umum Objek Penelitian 

1. Profil Singkat  

       Rumah Jahit Akhwat Alauddin merupakan cabang dari Rumah Jahit Akhwat  

yang berpusat di rumah jahit akwat perintis lantai 2  dimakassar  yang didirikan 

pada tanggal 12 februari 2012 di Todopuli XVII No. 88. kepala cabang Rumah 

Jahit Akhwat (RJA) menjelaskan bahwa Rumah Jahit Akhwat (RJA) lebih 

berfokus pada produksi dan penjualan busana muslimah dan pada tanggal 8 

september 2018 membuka cabang di Alauddin. 

       Toko Rumah Jahit Akhwat  Alauddin adalah sebuah toko yang menjual 

pakaian muslim yang berlokasi di jalan Sultan Alauddin  No.12, Mannuruki, Kec 

Tamalate Kota Makassar yang memiliki1 pimpinan cabang atas nama Ibu Darma 

Saputri dan 9 karyawan tetap dan 5 karyawan tambahan saat bulan ramadhan. 

Toko Rumah Jahit Akhwat juga menerapkan penjualan melalui sosial medianya  

seperti instagram dan facebook dan sering memberikan diskon /potongan 

harga,dengan begini Rumah Jahit Akhwat memperkenalkan produk-produknya 

dengan tujuan memotivasi para pelanggan dan konsumen untuk mencari pembeli 

dan menjadi pelanggan tetap. 

       Perjalanan bisnis tokoh Runah Jahit Akhwat berawal sehubungan dengan 

sabda Rasulullah, “sebaik- baik manusia  ialah yang paling bermanfaat  kepada 

sesamanya” hal inilah yang menjadi motivasi  bagi Ummu Abdilla Al Faruq 

membuka usaha Ruma Jahit Akhwat  Makassar.terutama membuka lapangan  

kerja khususnya kalangan akhwat, begitupun  dengan penyediaan pakian 

muslimah syar’i diharapkan menjadi syiar dakhwa  dilapisan masyarakat seiring 
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berkembangnya toko  Rumah Jahit Akhwat pemilik tokoh membuka budaya dan 

aturan  serta visi dan misi agar lebih terstuktur. 

 
2. Budaya  

       Dalam Rumah Jahit Akhwat (RJA) budaya kerja yang diterapkan mencakup 

nilai-nilai berikut: 

a) Ukhwa Islamiyah  

b) Amanah  

c) Jujur dan Bertanggung Jawab  

d) Ramah  

e) Disiplin  

f) Integritas  

g) Profesional 

h) Perbaikan tiada henti 

       Dengan menerepkan budaya kerja ini diharapkan RJA dapat menciptakan 

lingkungan kerja yang harmonis, amanah dalam menjalankan tugas dan 

tanggung  jawab serta mencerminkan integritas dan profesionalisme dalam 

setiap aspek bisnisnya disiplin dan semangat untuk terus melakukan perbaikan 

juga menjadi nilai penting dalam mencapai tujuan-tujuan perusahaan secara 

efektif.  

3. Visi dan Misi Rumah Jahit Akhwat Alauddun Makassar  

a. Visi  

       Sukses untuk bersama-sama berkonstribusi dalam membangun 

perekonomian ummat menuju kejayaan islam. 
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b. Misi 

1) Menjadi perusahaan busana  syar’i yang unggul dalam kualitas produk 

dan pelayanan.  

2) Membuka lapangan pekerjaan yang seluas-luasnya. 

3) Menciptakan kondisi yang terbaik dan nyaman bagi karyawan sebagai 

tempat kebanggan untuk bekerja menjalankan amanah. 

4) Meningkatkan kepedulian pada kesejahteraan karyawan.  

5) Meningkatkan nilai infaq dan sedekah untuk menopang dakwa atau 

kegiatan keummatan. 

6) Memiliki pondok tahfiz anak yatim/dhuafa garatis. 

7) Menciptakan suasana keislaman dalam perusahaan. 

1. Produk dan layanan  

a). Produsen busana syar’i terbesar di Indonesia Timur. 

b). Distribuor busana syar’i. 

c). Grosir dan eceran kain. 

d). Pesan jahit seragam formal/ informal.  

B. Hasil Responden. 

1. Deksrikpsi Responden 

        Dalam penelitian ini adalah semua pelanggan Rumah Jahit Akhwat 

Alauddin Makassar. Jumlah konsumen yang dipilih sebagai responden sebanyak 

94 orang dengan identitas sebagai berikut: jenis kelamin, usia, dan pekerjaan. 

Untuk mengetahui perbandingan antara jenis kelamin laki-laki dan perempuan, 

dapat dilihat pada tabel 4.1 dibawah ini. 
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Tabel 4. 1 distribusi responden menurut jenis kelamin 

Jenis kelamin Frekuensi Prensetase 

Laki-laki 21 22,3% 

Perempuan 73 77,7% 

Jumlah 94 100,0% 

  Sumber : Data primer diolah 2024 

         Berdasarkan Tabel 4.1 dapat diketahui bahwa jumlah responden 

sebanyak 94 orang terdiri dari 22,3% adalah laki-laki dan 77,7% adalah 

perempuan. Hal tersebut dikarenakan kau perempuan lebih memahami 

mengenai fastion dibandingkan kaum laki-laki. 

c. Usia Responden 

       Usia sangat berpengaruh dalam kehidupan sehari-hari, sehingga 

perbedaan usia berpengaruh juga terhadap kesetujuan pelanggan. Berikut ini 

pada tabel 4.2 akan ditampilkan kelompok usia responden. 

Tabel 4. 2 distribusi responden menurut usia 

Usia i Frekuensi Presentase 

15-20 6 6,4% 

21-30 87 92,6% 

31-40 1 1,1% 

Jumlah 94 100,0% 

 Sumber : Data primer diolah 2024 

       Berdasarkan tabel 4.2 diatas dapat dilihat bahwa umur responden sangat 

varatif responden degan usia 21-30 tahun menempati presentase tertinggi yaitu 

sebesar 92,6% hal ini menunjukkan bahwa konsumen sebagian besar masih 

anak muda dimana pada usia tersebut mayoritas anak muda tertarik dengan 

dunia fastion. 
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d.  Pekerjaan Responden  

       Masing-masing responden memiliki jenis pekerjaan yang berbeda. Untuk 

memudahkan pembedaan jenis pekerjaan responden maka dapat dilihat dapat 

dilihat pada tabel 4.3 sebagai berikut: 

Tabel 4. 3 distribusi responden menurut pekerjaan 

Pekerjaan Frekuensi Presentase 

Wiraswasta 21 22,3% 

Guru 17 18,1% 

Perawat 8 8,5% 

Dosen 2 2,1% 

Karyawan 19 20,2% 

Sales  7 7,4% 

Mahasiswa 18 19,1% 

Belum bekerja 2 2,1% 

Jumlah 94 100,0% 

 Sumber:primer diolah 2024 

       Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa sebagian besar dari 

responden adalah bekerja sebagai wiraswasta yaitu sebesar 22,3% diikuti 

karyawan 20,2% mahasiswa 19,1% diikuti guru sebesar 18,1% perawat 

sebesar 8,5% diikuti sales sebesar 7,4% diikiti dosen sebear 2,1% dan belim 

bekerja sebesar 2,1%. 

2. Dekskripsi variable penelitian  

       Untuk melihat tanggapan responden terhadap indicator-indikator variable 

social media marketing, dan peningkatan penjualan dapat diuraikan sebagai 

berikut: 

a. Social media marketing (x) 

        adalah  cara untuk konsumen berbagi teks, gambar audio dan informasi  

satu  sama lainnya dan dengan perusahaan atau sebaliknya media sosial 
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memungkiinkan pemasar  untuk menetapkan suara umum dan  kehadiran di 

web  dan memperkuat  kegiatan komunikasi lainnya. Adapun distribusi 

jawaban responden dapat dilihat pada tabel 4.4 berikut:  

Tabel 4. 4 distribusi frekuensi dan jawaban X 

 

 

   ITEM  

Skor Jawaban Responden 
Mean 

(Rata-
Rata) 

1 (STS) 2 (TS) 3 (N) 4 (S) 5 (SS) 

F % F % F % F % F % 

X.1 0 0 0 0 6 6.4 32 34.0 56 59.6 19,4 

X.2 0 0 0 0 10 10.6 47 50.0 37 39.4 18,38 

X.3 0 0 0 0 13 13.8 41 43.6 40 42.6 19,4 

X.4 0 0 2 2.1 13 13.8 46 48.9 33 35.1 19,39 

X.5 0 0 0 0 14 14.9 44 46.8 36 38.3 19,4 

X.6 0 0 2 2.1 23 24.5 43 45.7 26 27.7 19,4 

X.7 0 0 0 0 13 13.8 43 45.7 38 40.4 19,39 

Nilai rata-rata variabel sosial media marketing (X) 19,25 

Sumber : Data primer diolah 2024 

b. Peningkatan Penjualan  

       Peningkatkan penjualan menunjukkan jumlah produk yang terjual dalam 

periode tertentu. Penjualan adalah interaksi antara orang-orang yang 

bertemu secara langsung, yang tujuannya adalah untuk menciptakan, 

meningkatkan, atau memelihara hubungan pertukaran untuk kepentingan 

pihak lain. adapun distribusi jawaban responden dapat dilihat pada tabel 4.5 

berikut: 
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Tabel 4. 5 distribusi frekuensi dan jawaban y 

 

 

   Item  

Skor Jawaban Responden Mean 

(rata-rata) 1 (STS) 2 (TS) 3 (N) 4 (S) 5 (SS) 

F % F % F % F % F % 

Y.1 0 0 1 1.1 11 11.7 54 57.4 28 29.8 19,4 

Y.2 0 0 0 0 25 26.6 46 48.9 23 24.4 19,39 

Y.3 0 0 0 0 14 14.9 50 53.2 30 31.4 19,35 

Y.4 0 0 0 0 14 14.9 48 51.1 32 34.0 19,4 

Y.5 0 0 0 0 19 20.2 49 52.1 26 27.7 19,4 

Y.6 0 0 0 0 9 9.6 49 52.1 36 38.3 19,4 

Nilai Rata-Rata Variabel Peningkatan Penjualan (Y) 19,39 

Sumber : Data primer diolah 2024  

3. Hasil Olah Data  

        1. Uji Kualitas Data  

    a) Uji Validitas  

       Uji validitas yang dilakukan dalam penelitian ini untuk  mengevaluasi apakah 

item-item pentanyaan yang digunakan berhasil mengukur apa yang seharusnya 

diukur (valid). Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidaknya suatu 

kuesioner. Suatu kuesioner dinyatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner 

mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diuji  oleh kuesioner tersebut. 

Uji validitas dapat digunakan  koefisien korelasi yang nilai signifikannya 5% atau 

0,05% yang menunjukkan bahwa pertanyaan-pertanyaan tersebut sudah 

sah/valid sebagai pembentuk indikator. Pada penelitian ini terdapat 94 

responden yang telah mengisi kuesioner. Berdasarkan jumlah responden, 
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diketahui bahwa r-tabel untuk uji validitas sebesar ( 0,202 ). Hasil pengujian 

diperoleh bahwa semua pernyataan dapat dinyatakan valid karna r hitung lebih 

besar dari pada r tabel.  

Tabel 4. 6  uji validasi 

Variabel Item Rhitung Rtabel Keterangan 

 
 
Sosial Media 
Marketing 
( X ) 

X.I 0,632 0,202 Valid 

X.2 0,775 0,202 Valid 

X.3 0,779 0,202 Valid 

X.4 0,813 0,202 Valid 

X.5 0,675 0,202 Valid 

X.6 0, 672 0,202 Valid 

X7 0,628 0,202 Valid 

 
 
 
Peningkatan 
Penjualan 
(Y) 

Y.I 0,529 0,202 Valid 

Y.2 0,608 0,202 Valid 

Y.3 0,528 0,202 Valid 

Y.4 0,595 0,202 Valid 

Y.5 0,534 0,202 Valid 

Y.6 0,338 0,202 Valid 

 Y.7 0,478 0,202 Valid 

Y.8 0,595 0,202 Valid 

 Sumber: data primer diolah 2024 

        Berdasarkan tabel 4.6 diatas, menunjukkan bahwa semua item 

pertanyaan kusioner yang digunakan dalam penelitian ini memiliki nilai r> dari 

r tabel sehingga dapat dinyatakan bahwa keseluruhan indicator adalah valid 

Untuk menghitung nilai r tabel digunakan rumus derajat bebas (df) yang 

didapatkan dari jumlah responden (n) dikurangi dengan jumlah variable yang 

diukur (k) dalam penelitian ini terdapat 94 responden sehingga df= 94-2=92 

kemudian, nilai a (alfa) atau tingkat signifikasi ditetapkan sesesar 5% (a= 0,05) 

sehingga pada tabel distribusi t diperoleh nilai r tabel sebesar 0,202. 

c. Uji reabilitas 

     Uji realibitas dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui apakah 

suatu kuisioner reliable atau handal jika jawaban respinden terhadap 
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pertanyaan konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Untuk menentukan 

keandelan suatu pertanyan digunakan program computer  SPSS 25, sehingga 

diperoleh nilai cronbach alpha untuk setiap variabel penelitian hasil uji 

dikatakan reliable jika memiliki koefisien cronbach alpha lebih dari 0,06.hasil 

uji realbilitas dapat dilihat pada tabel berikut :    

Tabel 4. 7 uji reliabilitas 

Variabel Cronbach Alpha Keterangan 

Sosisial media marketing  0,837 Reliabel 

Peningkatan penjualan  0,626 Reliabel  

Sumber: data primer diolah 2024 

       Berdasarkan tabel 4.7 menunjukkan bahwa setiap item pertanyaan memiliki 

koefisien Cronbac Alpha diatas 0,60 sehingga dapat dinyatakan bahwa 

kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini sudah reliable atau handal 

2. Uji asumsi klasik   

Uji asumsi klasik dalam penelitian ini meliputi uji normalitas, uji heteroskedasitas, 

uji multikolonieritas. 

a. Uji normalitas  

Dilakukan untuk melihat apakah dalam model regresi variabel terikat dan 

variabel bebas keduanya mempunyai distribusi normal ataukah tidak model 

regresi yang baik adalah model regresi yang berdistribusi normal atau mendekati 

normal. Analisis data menyaratkan data berdistribusi normal untuk menghindari 

bias dalam analisis data. Prosedur uji dilakukan dengan uji kolmogorov-smirnov, 

dengan ketentuan sebagai berikut:  
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Tabel 4. 8 uji normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardiz

ed Residual 

N 94 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. 

Deviation 

2.53316995 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .071 

Positive .071 

Negative -.068 

Test Statistic .071 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

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 diolah 2024 

       Berdasarkan tabel 4.8 menunjukkan (sig 0,200) yang berarti nilainya lebih 

besar dari 0,05 maka dapat disimpulkan variabel sosial media marketing (X )dan 

peningkatan penjualan (Y) menyatakan bahwa informasi dari masing-masing 

penelitian telah berdistribusi normal secara statistik dan layak digunakan sebagai 

informasi penelitian. 
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       Sumber: data primer diolah 2024 

Gambar 4. 1 Histogram 

       Berdasarkan uji grafik histogram didapatkan bahwa frekuensi residual 

paling banyak mengumpul pada nilai 0 atau nilai penyebaran data sudah 

sesuai dengan kurva normal sehingga dikatakan bahwa residual sudah 

menyebar secara distribusi normal. 

 

Sumber: Data primer diolah 2024 

Gambar 4. 2 uji P-Plot 
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       Berdasarkan uji P-P Plot didapatkan bahwa titik–titik data sudah 

menyebar mengikuti garis diagonal, sehingga dikatakan bahwa residual 

sudah menyebar secara distribusi normal. 

b. Uji Heterokedastisitas 

        Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model 

regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan yang 

lain. Heteroskedastisitas menunjukan bahwa variasi variabel tidak sama 

untuk semua pengamatan. Pada heteroskedastisitas kesalahan yang terjadi 

tidak secara acak tetapi menunjukan hubungan yang sistematis sesuai 

dengan besarnya satu atau lebih variabel. Model regresi yang baik adalah 

yang homokedastisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitas. Berdasarkan 

hasil pengolahandata, maka hasil Scatterplot dapat dilihat pada gambar 

berikut: 

 

Sumber: data primer diolah 2024 

Gambar 4. 3 Scatterplot 
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       Dari grafik Scatterplot yang ada pada gambar di atas dapat dilihat bahwa 

titik-titik menyebar secara acak, serta tersebar baik di atas maupun dibawah 

angka nol pada sumbu Y. Hal ini dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi 

heteroskedastisitas pada model regresi. 

Tabel 4. 9 Uji Heteroskedastisitas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.336 1.422  .939 .350 

TOT_X .021 .047 .047 .449 .655 

a. Dependent Variable: ABS_RES 

Sumber: Data primer diolah 2024. 

       Berdasarkan tabel 4.9 dapat disimpulkan bahwa nilai signifikansi semua 

variabel lebih dari 0,05 sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat 

atau model regresi terbebas dari masalah heteroskedastisitas. 

c. Uji Multikoloniaritas 

      Uji multikolinearitas bertujuan untuk mengetahui apakah terdapat 

korelasi yang besar antara variabel bebas dalam model regresi linear 

berganda. Jika terdapat korealsi yang besar antara variabel bebas, makai 

katan antara variabel bebas dan variabel terikat akan terganggu. Indentifikasi 

statsitik yang bebas digunakan untuk menguji kendala mulikolinearitas 

adalah variance inflator faktor (VIF) dan nilai tolerance.Tabel dibawah ini 

menunjukkan uji multikoloniearitas. 
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Tabel 4. 10 Uji Multikoloniaritas 

Model Collinearity statistics 

 Tolerance VIF 

 

1 

Constant   

TOT_X 1.000 1.000 

Sumber: Data primer diolah 2024. 

       Dari tabel 4.10 untuk semua variabel diperoleh nilai tolerance diatas 0,10 

dan nilai VIF dibawah 10,0. Hal ini dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat 

multikolinearitas. 

3. Analisis linear sederhana 

Tabel 4. 11  Coefficients 

 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 2.639 2.347  1.125 .264   

Sosial 

media 
.412 .168 .268 2.458 .016 1.000 1.000 

        

a. Dependent Variable: Peningkatan Penjualan 

Sumber: data diolah SPSS 2024 

       Secara umum, rumusan persamaan regresi linear sederhana adalah:  

Y = a + bX. 

       Berdasarkan hasil olah data SPSS, yang terdapat pada tabel Coefficients 

tersebut diatas, menunjukkan bahwa: 
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 a = Angka ini merupakan angka konstan (intercept) dari Unstandardized 

Coefficients. Jika media sosial (X) tidak berpengaruh (yaitu jika X = 0), maka 

nilai konsistensi peningkatan penjualan (Y) adalah sebesar 2,639. 

 b = Angka ini adalah koefisien regresi (slope) dari hasil perhitungan tabel di 

atas. Angka ini mengandung arti bahwa setiap penambahan 1 unit penggunaan 

media sosial (X), maka peningkatan penjualan (Y) akan meningkat sebesar 

0,412. Sehingga persamaan regresinya adalah: 

Y=2,639 + 0,412 

       Persamaan ini menggambarkan hubungan linier antara variabel peningkatan 

penjualan (Y) dengan variabel penggunaan media sosial (X). 

4. Uji Hipotesis 

a) Uji Koefisien Determinasi (R2)  

       Uji koefisien determinasi dalam regresi linier berganda digunakan untuk 

mengetahui persentase pengaruh variabel independent secara serentak 

terhadap variabel dependen. Hasil uji koefisien determinasi (R2) dapat dilihat 

pada Tabel di bawah ini.  

Tabel 4. 12 Uji Adjusted R2 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .487a .237 .229 2.547 

a. Predictors: (Constant), TOT_X 

                 Sumber:Data primer diolah 2024. 
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        Berdasarkan tabel 4.12 menunjukkan bahwa bahwa nilai Adjusted R 

Squere (R2) sebesar 0,229 atau 22,9 %. Oleh karena itu, dapat dikatakan 

bahwa variabel dependen yaitu kepuasan pelanggan hanya dapat dijelaskan 

oleh variabel independen kualitas pelayanan, harga, dan lokas sebesar 22,9% 

sedangkan sisanya 77,7% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak termasuk 

dalam penelitian in. 

b. Uji Simultan (Uji F) 

     Uji ini dimaksudkan untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh variabel 

independen secara bersama-sama dengan variabel dependen. Uji ini disebut 

juga dengan istilah uji kelayakan model atau yang lebih populer disebut 

sebagai uji simultan model. Uji ini mengidentifikasi model regresi yang 

diestimasi layak atau tidak. Layak disini maksudnya adalah model yang 

diestimasi layak digunakan untuk menjelaskan pengaruh variabel-variabel 

bebas terhadap variabel terikat: 

Tabel 4. 13 Uji statistik F 

Anova 

Model 
Sum of 
Squares df 

Mean 
Square F Sig. 

1 Regression 1200.005 2 600.002 181.539 .000b 

Residual 317.288 96 3.305   

Total 1517.293 98    

a. Dependent Variable: Peningkatan Penjualan 

b. Predictors: (Constant), Sosial Media 

 

Berdasarkan Tabel 4.13, dari nilai F-tabel dan nilai signifikan 0,000 < 0,05, 

maka dapat disimpulkan bahwa seluruh variabel Independen, yakni kualitas 

pelayanan, harga, dan lokasi secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 

variable kepuasan pelanggan. 
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c. Uji Parsial T (Uji T) 

      Uji t yang dimaksud adalah uji koefisien regresi. Ketentuan yang digunakan 

adalah apabila nilai probabilitas lebih kecil dari pada 0.05 maka H0 ditolak atau 

koefisien regresi signifikan, dan apabila nilai probabilitas lebih besar dari 0.05 

maka H0 diterima atau koefisien regresi tidak signifikan. Hasil uji statistic T dapat 

dilihat pada Tabel di bawah ini: 

Tabel 4. 14  Uji Parsial T (Uji T) 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 21.001 2.282  9.205 .000 

TOT_X .407 .076 .487 5.350 .000 

a. Dependent Variable: TOT_Y 

Sumbe: data primer diolah 2024 

    Berdasarkan tabel 4.14 variabel bebas terhadap variabel terikat dapat di 

jelaskan sebagai berikut dari tabel diatas diketahui t hitung lebih besar dari t 

tabel 5,350 > 0,202 sosial media berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

peningkatan penjualan dengan koefesien regresi 0.407 dan tingkat signifikan 

0,000 < 0,05. Hal ini berarti semakin baik kualitas sosial media marketing  maka 

penjualan  pada rumah jahit akhwat Alauddin Makassar akan semakin 

meningkat. 

C. Pembahasan 

Penggunaan Media Sosial berdampak pada peningkatan penjualan di 
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Rumah Jahit Akhwat (RJA) Alauddin Makassar.  

        Setelah mengumpulkan kuesioner dari 94 responden sesuai dengan kriteria 

yang telah ditetapkan oleh peneliti, data tersebut kemudian dikaji dan dianalisis. 

Hasil dari analisis menunjukkan bahwa penggunaan media sosial memiliki 

pengaruh positif terhadap peningkatan penjualan di Rumah Jahit Akhwat (RJA) 

Alauddin  Makassar. Hal ini didapatkan melalui pengolahan data uji hipotesis, 

khususnya uji t (t Test), dengan nilai r¬hitung sebesar 9,203 yang ternyata lebih 

besar dari t tabel sebesar 0,202. 

         Berdasarkan hasil uji tersebut di atas, hipotesis alternatif (Ha) diterima, 

yang berarti terdapat pengaruh penggunaan Media Sosial terhadap peningkatan 

penjualan di Rumah Jahit Akhwat (RJA)  Alauddin Makassar. Artinya, ada 

hubungan positif antara penggunaan Media Sosial dan peningkatan penjualan di 

toko tersebut. Sebaliknya, hipotesis nol (Ho) yang menyatakan tidak ada 

pengaruh penggunaan Media Sosial terhadap peningkatan penjualan ditolak. 

        Penelitian ini menunjukkan bahwa beberapa parameter dalam penggunaan 

Media Sosial belum efektif, terutama terkait kualitas berita mengenai barang 

atau produk yang dipromosikan. Berita yang disajikan harus relevan dan 

berguna bagi konsumen dalam menilai kualitas barang. 

       Berita yang berkualitas adalah yang akurat dan mencerminkan mutu produk 

sebenarnya, sehingga dapat meningkatkan minat dan kepercayaan konsumen 

untuk berbelanja. Oleh karena itu, penelitian ini membutuhkan beberapa 

evaluasi untuk meningkatkan penjualan melalui media sosial. Salah satunya 

adalah dengan menjelaskan berita mengenai produk dengan bahasa yang 

mudah dipahami, serta menyusunnya dengan kreatif dan menarik. Dengan cara 
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ini, diharapkan informasi produk dapat lebih efektif disampaikan kepada 

konsumen.  

       Selain menawarkan produk, pelaku usaha di media sosial juga dapat 

menggunakan metode penjualan dengan menyertakan testimoni dari pelanggan 

lain. Testimoni ini akan meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap akun 

online dan membantu membentuk permintaan khusus terhadap suatu merek. 

        Testimoni juga berfungsi sebagai iklan yang mengajak, dengan tujuan 

mengubah tanggapan pembelian mengenai produk dan mendorong pembeli 

untuk mencoba produk yang ditawarkan. Dalam keseluruhan, penggunaan 

Media Sosial sebagai sarana penjualan memerlukan perbaikan pada kualitas 

berita dan metode yang digunakan. Dengan memperhatikan aspek-aspek 

tersebut, pelaku usaha dapat meningkatkan daya tarik dan efektivitas promosi 

melalui media sosial, serta memperoleh kepercayaan konsumen yang lebih 

tinggi dalam membeli produk yang ditawarkan. 

2.  Terdapat pengaruh signifikan media sosial terhadap peningkatan penjualan di 

Toko Rumah Jahit Akhwat yang berlokasi di Kecamatan Manggala, Kota 

Makassar.  

            Berdasarkan hasil uji determinasi (R2), diperoleh nilai R Square sebesar 

22,9%. Artinya, penggunaan media sosial memiliki pengaruh sebesar 22,9% 

terhadap peningkatan penjualan di Toko Rumah Jahit Akhwat Alauddin 

Makassar  (RJA) . Sedangkan sisanya, yaitu sebesar 77,7%, dipengaruhi oleh 

variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini.  

     Selama masa penelitian dan pengumpulan data terhadap  94 responden 

yang menjadi sampel penelitian, seluruh responden (100%) mengenal akun 
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media sosial RJA dan Toko RJA Alauddin Makassar  Kota Makassar. Dari 

jumlah tersebut, 88,2% responden menunjukkan minat belanja di Toko RJA, 

sementara 1 1,8% lainnya tidak memiliki minat berbelanja di toko tersebut. 

       Hasil ini menunjukkan bahwa media sosial memiliki peran penting dalam 

meningkatkan penjualan di Toko Rumah Jahit Akhwat  Alauddin Makassar (RJA) 

dengan sebagian besar responden menunjukkan minat belanja setelah 

mengenal akun media sosial toko tersebut. Namun, faktor lain di luar 

penggunaan media sosial juga dapat berpengaruh terhadap minat belanja, 

karena hanya sebagian kecil responden yang tidak tertarik berbelanja di toko 

tersebut.  

        Hasil kuisioner menunjukkan bahwa mayoritas responden memberikan 

tanggapan yang positif terhadap penggunaan media sosial dalam meningkatkan 

penjualan di Toko Rumah Jahit Akhwat Alauddin Makassar (RJA). Ini 

menandakan bahwa penggunaan media sosial dinilai efektif dan mudah  

digunakan oleh konsumen RJA, serta mendapat penilaian yang baik dari 

mereka. 

        Pelaku usaha dituntut untuk memiliki strategi bisnis untuk bersaing di era 

digital Era, Berkaitan dengan itu maka sebagai pengusaha memiliki peluang 

yang cukup besar untuk mengembangkan bisnis. Penggunaan media sosial 

sebagai alat promosi menjadi alternatif yang efektif karena dapat menekan biaya 

promosi dan lebih cepat dalam menjangkau konsumen.  

        Dengan memaksimalkan pemasaran media sosial, Toko Rumah Jahit 

Akhwat (RJA) dapat meningkatkan visibilitas bisnis mereka, menjangkau lebih 

banyak konsumen potensial, dan menciptakan hubungan yang lebih kuat 

dengan pelanggan. Semua ini dapat berkontribusi pada peningkatan penjualan 

dan kesuksesan bisnis toko dalam lingkungan bisnis yang semakin kompetitif 

saat ini. 
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BAB V 

PENUTUP 

A. KESIMPULAN  

   Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang dilakukan maka 

dapat disimpulkan bahwa sosisl media marketing berpengaruh positif dan 

signifikan dalam meningkatkan penjualan pada Rumah Jahit Akhwat (RJA) 

Alauddin Makassar. Sosisl media telah menjadi  platfrom yang signifikan 

dalam peningkatan penjualan berbagai jenis produk, termasuk produk 

busana muslim di Rumah Jahit Akhwat Alauddin Makassar. Hal ini 

menunjukkan pengaruh sosial media marketing berperan penting dalam 

meningkatkan penjualan. 

 
B. SARAN  

1. Pelaku usaha dapat memanfaatkan perkembangan teknologi dengan 

optimal untuk meningkatkan kepercayaan konsumen. Salah satu caranya 

adalah dengan menyediakan informasi yang berkualitas mengenai 

produk yang ditawarkan.yang jujur, akurat, dan transparan tentang 

kualitas produk. 

2. Dapat meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap took atau merek 

tersebut. Informasi yang tepat dan lengkap tentang produk juga 
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membantu konsumen dalam membuat keputusan pembelian yang lebih 

bijaksana.  

3. Bagi konsumen online shopping, untuk meminimalisir kekecewaan 

terhadap produk yang tidak sesuai ekspektasi, penting untuk memilih 

toko online yang memiliki kredibilitas yang tinggi. Hal ini dapat dilihat dari 

jumlah pengikut atau followers toko online tersebut di media sosial, serta 

testimoni atau pesan dari konsumen lain yang telah berbelanja di toko 

tersebut. Testimoni dari konsumen sebelumnya dapat memberikan 

gambaran yang lebih jelas tentang kualitas produk dan pelayanan dari 

toko online tersebut. Memilih toko online yang terpercaya dan memiliki 

reputasi yang baik dapat membantu konsumen merasa lebih yakin dan 

aman dalam berbelanja. 
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Lampiran 1  

Kuesioner 

 

A. Identitas Responden  

Nama              : 

    Jenis Kelamin : Laki-laki   Perempuan  

Usia    : 

 Pekerjaan  :  

 

B. Petunjuk Penilaian 

Pilihlah salah satu alternatif jawaban untuk setiap pertanyaan 

berdasarkanpendapat anda dengan memberikan tanda checlklist (√).  

Pilihan jawaban pada setiap item pertanyaan, yaitu: 

 1. Sangat Tidak Setuju (STS)  

2. Tidak setuju (TS)  

3. Netral (N) 

 4. Setuju (S)  

5. Sangat Setuju (SS) 

 

 Variabel Sosial Media Marketing (X1) 

No                

                      Pernyataan 

Alternatif  jawaban 

SS S N TS STS 

1 Iklan yang disediakan RJA Alauddin 

sangat menarik 

     

2 Facebook dan instagram memudahkan 

kita melihat produk terbaru RJA Alauddin 

     

3 Iklan yang disediakan RJA Alauddin 

memudahkan kita melihat detail produk  
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4 Video dan foto yang disediakan sesuai 

dengan keadaan produk 

     

5 RJA menampilkan berbagai jenis pakaian 

yang menarik dimedia sosislnya sehingga 

mampu menarik konsumen untuk 

membeli 

     

6 Penyajian pesan dalam postingan 

instagram dan facebook sangat menarik 

dan pesan yang disampaikan sangat jelas  

     

7 Respon admin sangat cepat dalam 

menjawab  pertanyaan konsumen dalam 

postingannya  

     

 

 

Variabel peningkatan penjualan(Y)  

No  

Pernyataan 

Alternatif Jawaban 

SS S N TS ST

S 

1 RJA menawarkan hargaa produk yang 

dijangkau semua kalangan agar dapat 

meningkatkan penjualan 

     

2 Harga yang dicantumkan RJA sesuai 

dengan kualitas produk agar konsumen 

merasa puas sehingga meningkatkan 

penjualan 

     

3 Rja menawarkan produk dengan 

potongan harga yang dapat menarik 

perhatian konsumen akan meningkatkan 

penjualan 

     

4 RJA memberikan pelayanan yang baik      
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sesuai permintaan konsumen akan 

meningkatkan penjualan 

5 Kualitas produk yang ditawarkan sesuai 

dengan harapan konsumen dapat 

meningkatkan penjualan 

     

6 Kualitas produk tidak ketinggalan trand 

sekarang akan meningkatkan penjualan 

     

7 RJA Alauddin menawarkan barang sesuai 

dengan kualitas produk akan 

meningkatkan penjualan 

     

8 RJA melakukan saluran distribusi dengan 

tepat untuk meningkatkan penjualan 
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Lampiran 2 

Hasil olah data spss 

1.Uji validitas 

1).variabel sosial media marketing (X) 

 

Correlations 

 X_1 X_2 X_3 X_4 X_5 X_6 X_7 

TOT_

X 

X_

1 

Pearson 

Correlation 

1 .473** .441** .457*

* 

.183 .346
** 

.321
** 

.632** 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .077 .001 .002 .000 

N 94 94 94 94 94 94 94 94 

X_

2 

Pearson 

Correlation 

.473
** 

1 .647** .589*

* 

.517
** 

.366
** 

.307
** 

.775** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .000 .000 .003 .000 

N 94 94 94 94 94 94 94 94 

X_

3 

Pearson 

Correlation 

.441
** 

.647** 1 .735*

* 

.370
** 

.419
** 

.264
* 

.779** 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 .010 .000 

N 94 94 94 94 94 94 94 94 

X_

4 

Pearson 

Correlation 

.457
** 

.589** .735** 1 .485
** 

.410
** 

.351
** 

.813** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 .001 .000 

N 94 94 94 94 94 94 94 94 

X_

5 

Pearson 

Correlation 

.183 .517** .370** .485*

* 

1 .321
** 

.474
** 

.675** 

Sig. (2-tailed) .077 .000 .000 .000  .002 .000 .000 

N 94 94 94 94 94 94 94 94 

X_

6 

Pearson 

Correlation 

.346
** 

.366** .419** .410*

* 

.321
** 

1 .403
** 

.672** 

Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .000 .002  .000 .000 

N 94 94 94 94 94 94 94 94 

X_

7 

Pearson 

Correlation 

.321
** 

.307** .264* .351*

* 

.474
** 

.403
** 

1 .628** 

Sig. (2-tailed) .002 .003 .010 .001 .000 .000  .000 

N 94 94 94 94 94 94 94 94 
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TO

T_

X 

Pearson 

Correlation 

.632
** 

.775** .779** .813*

* 

.675
** 

.672
** 

.628
** 

1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000  

N 94 94 94 94 94 94 94 94 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

2).Variabel peningkatan penjualan (Y) 

Correlations 

 Y_1 Y_2 Y_3 Y_4 Y_5 Y_6 Y_7 Y_8 

TOT_

Y 

Y_1 Pearson 

Correlation 

1 .471*

* 

.152 .239* .010 -.064 .041 .329
** 

.529** 

Sig. (2-tailed)  .000 .144 .020 .922 .537 .692 .001 .000 

N 94 94 94 94 94 94 94 94 94 

Y_2 Pearson 

Correlation 

.471*

* 

1 .375
** 

.342*

* 

.049 .002 .026 .206
* 

.608** 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .001 .638 .986 .805 .047 .000 

N 94 94 94 94 94 94 94 94 94 

Y_3 Pearson 

Correlation 

.152 .375*

* 

1 .234* .157 .147 .021 .146 .528** 

Sig. (2-tailed) .144 .000  .023 .130 .156 .842 .159 .000 

N 94 94 94 94 94 94 94 94 94 

Y_4 Pearson 

Correlation 

.239* .342*

* 

.234
* 

1 .210
* 

.141 .155 .132 .595** 

Sig. (2-tailed) .020 .001 .023  .042 .174 .136 .205 .000 

N 94 94 94 94 94 94 94 94 94 

Y_5 Pearson 

Correlation 

.010 .049 .157 .210* 1 .118 .439
** 

.316
** 

.534** 

Sig. (2-tailed) .922 .638 .130 .042  .258 .000 .002 .000 

N 94 94 94 94 94 94 94 94 94 

Y_6 Pearson 

Correlation 

-.064 .002 .147 .141 .118 1 .015 .096 .338** 

Sig. (2-tailed) .537 .986 .156 .174 .258  .885 .356 .001 

N 94 94 94 94 94 94 94 94 94 

Y_7 Pearson 

Correlation 

.041 .026 .021 .155 .439
** 

.015 1 .344
** 

.478** 

Sig. (2-tailed) .692 .805 .842 .136 .000 .885  .001 .000 
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N 94 94 94 94 94 94 94 94 94 

Y_8 Pearson 

Correlation 

.329*

* 

.206* .146 .132 .316
** 

.096 .344
** 

1 .595** 

Sig. (2-tailed) .001 .047 .159 .205 .002 .356 .001  .000 

N 94 94 94 94 94 94 94 94 94 

TOT

_Y 

Pearson 

Correlation 

.529*

* 

.608*

* 

.528
** 

.595*

* 

.534
** 

.338*

* 

.478
** 

.595
** 

1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .001 .000 .000  

N 94 94 94 94 94 94 94 94 94 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

 

2.Uji Reliabilitas 

  
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

Cronbach's 

Alpha Based 

on 

Standardized 

Items N of Items 

.836 .837 7 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

Cronbach's 

Alpha Based 

on 

Standardized 

Items N of Items 

.626 .626 8 
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3.Uji Normalitas 
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 

Unstandardiz

ed Residual 

N 94 

Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. 

Deviation 

2.53316995 

Most Extreme 

Differences 

Absolute .071 

Positive .071 

Negative -.068 

Test Statistic .071 

Asymp. Sig. (2-tailed) .200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 

 

 

4.Uji Multikoloniaritas 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 21.001 2.282  9.205 .000   

TOT_X .407 .076 .487 5.350 .000 1.000 1.000 

a. Dependent Variable: TOT_Y 
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5. Uji Heteroskedastisitas 

 

 
 

 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.336 1.422  .939 .350 

TOT_X .021 .047 .047 .449 .655 

a. Dependent Variable: ABS_RES 

 

6. Uji  T 

 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 21.001 2.282  9.205 .000 

TOT_X .407 .076 .487 5.350 .000 

a. Dependent Variable: TOT_Y 
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7. Uji R2 

 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 .487a .237 .229 2.547 

a. Predictors: (Constant), TOT_X 

 

 

 

8. Uji Frekuensi 

 

 

JENIS_KELAMIN 

 

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Laki-laki 21 22.3 22.3 22.3 

Perempuan 73 77.7 77.7 100.0 

Total 94 100.0 100.0  

 

 

USIA 

 

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 15-20 6 6.4 6.4 6.4 

21-30 87 92.6 92.6 98.9 

31-40 1 1.1 1.1 100.0 

Total 94 100.0 100.0  

 

 

PEKERJAAN 

 

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Wiraswasta 21 22.3 22.3 22.3 

Guru 17 18.1 18.1 40.4 

Perawat 8 8.5 8.5 48.9 

Dosen 2 2.1 2.1 51.1 
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Karyawan 19 20.2 20.2 71.3 

Sales 7 7.4 7.4 78.7 

Mahasiswa 18 19.1 19.1 97.9 

Belum 

Bekerja 

2 2.1 2.1 100.0 

Total 94 100.0 100.0  

 

 

X_1 

 

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid NETRAL 6 6.4 6.4 6.4 

SETUJU 32 34.0 34.0 40.4 

SANGAT 

SETUJU 

56 59.6 59.6 100.0 

Total 94 100.0 100.0  

 

 

X_2 

 

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid NETRAL 10 10.6 10.6 10.6 

SETUJU 47 50.0 50.0 60.6 

SANGAT 

SETUJU 

37 39.4 39.4 100.0 

Total 94 100.0 100.0  

 

 

X_3 

 

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid NETRAL 13 13.8 13.8 13.8 

SETUJU 41 43.6 43.6 57.4 

SANGAT 

SETUJU 

40 42.6 42.6 100.0 

Total 94 100.0 100.0  
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X_4 

 

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TIDAK SETUJU 2 2.1 2.1 2.1 

NETRAL 13 13.8 13.8 16.0 

SETUJU 46 48.9 48.9 64.9 

SANGAT 

SETUJU 

33 35.1 35.1 100.0 

Total 94 100.0 100.0  

 

 

X_5 

 

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid NETRAL 14 14.9 14.9 14.9 

SETUJU 44 46.8 46.8 61.7 

SANGAT 

SETUJU 

36 38.3 38.3 100.0 

Total 94 100.0 100.0  

 

 

X_6 

 

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TIDAK SETUJU 2 2.1 2.1 2.1 

NETRAL 23 24.5 24.5 26.6 

SETUJU 43 45.7 45.7 72.3 

SANGAT 

SETUJU 

26 27.7 27.7 100.0 

Total 94 100.0 100.0  
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X_7 

 

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid NETRAL 13 13.8 13.8 13.8 

SETUJU 43 45.7 45.7 59.6 

SANGAT 

SETUJU 

38 40.4 40.4 100.0 

Total 94 100.0 100.0  

 

 

Y_3 

 

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid TIDAK SETUJU 1 1.1 1.1 1.1 

NETRAL 11 11.7 11.7 12.8 

SETUJU 54 57.4 57.4 70.2 

SANGAT 

SETUJU 

28 29.8 29.8 100.0 

Total 94 100.0 100.0  

 

Y_4 

 

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid NETRAL 25 26.6 26.6 26.6 

SETUJU 46 48.9 48.9 75.5 

SANGAT 

SETUJU 

23 24.5 24.5 100.0 

Total 94 100.0 100.0  

 

 

Y_5 

 

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid NETRAL 14 14.9 14.9 14.9 

SETUJU 50 53.2 53.2 68.1 

SANGAT 

SETUJU 

30 31.9 31.9 100.0 

Total 94 100.0 100.0  
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Y_6 

 

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid NETRAL 14 14.9 14.9 14.9 

SETUJU 48 51.1 51.1 66.0 

SANGAT 

SETUJU 

32 34.0 34.0 100.0 

Total 94 100.0 100.0  

 

Y_7 

 

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid NETRAL 19 20.2 20.2 20.2 

SETUJU 49 52.1 52.1 72.3 

SANGAT 

SETUJU 

26 27.7 27.7 100.0 

Total 94 100.0 100.0  

 

Y_8 

 

Frequenc

y Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid NETRAL 9 9.6 9.6 9.6 

SETUJU 49 52.1 52.1 61.7 

SANGAT 

SETUJU 

36 38.3 38.3 100.0 

Total 94 100.0 100.0  

 

9. Regresi linear sederhana 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) 2.639 2.347  1.125 .264   

Sosial 

media 
.412 .168 .268 2.458 .016 1.000 1.000 

        

a. Dependent Variable: Peningkatan Penjualan 
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ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 1200.005 2 600.002 181.539 .000b 

Residual 317.288 96 3.305   

Total 1517.293 98    

a. Dependent Variable: Peningkatan Penjualan 

b. Predictors: (Constant), Sosial Media 
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Lampiran 3 

Data Pelanggan RJA Alauddin Tahun 2022 
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Lampiran 4  

Surat Keterangan Bebas Plagiasi 
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Lampiran 5 

Surat Bebas Plagiasi Perbab 
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Lampiran 6 

Surat Penelitian 
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Lampiran 7 

Dokumentasi 
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