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Abstract. This research is entitled The Influence of Product Promotion Strategies Using Facebook on Purchasing
Decisions (Case Study of the Tani Clinic Business Unit in Suryawangi Village). This research aims to determine
the influence of product promotion strategies using Facebook on purchasing decisions (case study at the Tani
Clinic Business Unit in Suryawangi Village). This research uses quantitative methods. The sample in this study
was 96 respondents using a rating scale for two variables: Product Promotion (X) and Purchase Decision (7).
The research results show that the average score for variable X is 3.86 and for variable Y is 3.94, which indicates
a good category. Data analysis using the t test shows a t value of 12,178 which is higher than t table 1,660 at a
significance level of 0,000, so that the hypothesis HO is rejected and HI is accepted, indicating that there is a
significant influence of product promotion on purchasing decisions. The correlation coefficient R is 0.612 and
explains the percentage influence of the independent variable (product promotion) on the dependent variable
(purchasing decisions) of 61.2% of the variation in purchasing decisions. The research results show that product
promotion via Facebook has a positive and significant influence on purchasing decisions at the Tani Clinic,
Suryawangi Village.
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Abstrak. Penelitian ini berjudul Pengaruh Strategi Promosi Produk Menggunakan Facebook Terhadap Keputusan
Pembelian (Studi Kasus Pada Unit Usaha Klinik Tani di Kelurahan Suryawangi). Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui Pengaruh Strategi Promosi Produk Menggunakan Facebook Terhadap Keputusan Pembelian (Studi
Kasus Pada Unit Usaha Klinik Tani Di Kelurahan Suryawangi). Penelitian ini menggunakan Metode Kuantitatif.
Sampel pada penelitian ini yaitu 96 responden dengan menggunakan skala penilaian untuk dua variabel: Promosi
Produk (X) dan Keputusan Pembelian (Y). Hasil penelitian, skor rata-rata untuk variabel X adalah 3,86 dan untuk
variabel Y adalah 3,94, yang menunjukkan kategori baik. Analisis data menggunakan uji t menunjukkan nilai
thitung sebesar 12.178 yang lebih tinggi dari ttabel 1,660 pada taraf signifikan 0,000, sehingga hipotesis HO
ditolak dan H1 diterima, mengindikasikan adanya pengaruh signifikan dari promosi produk terhadap keputusan
pembelian. Koefisien korelasi R sebesar 0,612 dan dijelaskan besarnya presentase pengaruh variabel bebas
(promosi produk) terhadap variabel terikat (keputusan pembelian) sebesar 61,2% dari variasi dalam Keputusan
Pembelian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi produk melalui Facebook memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian di Klinik Tani Kelurahan Suryawangi.

Kata kunci: Strategi Promosi Produk, Facebook dan Keputusan Pembelian.

1. PENDAHULUAN

Pemasaran digital telah berkembang pesat dan menjadi pilihan utama bagi pengusaha
dalam memfasilitasi kegiatan jual beli. Dengan beralih dari metode pemasaran tradisional ke
pemasaran digital, perusahaan dapat memanfaatkan saluran digital untuk meningkatkan
penjualan baik secara lokal maupun internasional (Pratiwi dkk, 2022). Perkembangan
teknologi informasi juga telah menawarkan kemudahan signifikan dalam akses informasi dan
komunikasi yang lebih efektif, memungkinkan individu untuk mendapatkan informasi dan

menyampaikan pesan kapan saja dan di mana saja (Sasono dan Rahayu, 2022).
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Pemasaran Elektronik (E-Marketing) diartikan sebagai penggunaan media internet oleh
perusahaan untuk mempromosikan produk dan membangun hubungan dengan konsumen
(Kotler dan Armstrong, 2008:237). Melalui platform yang dapat diakses secara luas, pemasaran
digital menjadi alat penting dalam memperluas jangkauan pasar (Fauziah, 2020). Aktivitas
komersial yang dilakukan melalui internet mencerminkan penerapan teknologi yang signifikan,
di mana e-commerce telah mengubah pendekatan pemasaran tradisional (Shahnaz, 2016).

Promosi produk menjadi salah satu cara yang digunakan oleh perusahaan untuk
meningkatkan penjualan dan mencapai tujuan strategis, termasuk penyampaian informasi,
pemposisian produk, dan penambahan nilai (Lestari, 2020). Aktivitas promosi yang efektif
membantu perusahaan dalam berinteraksi dengan konsumen, memberikan informasi tentang
produk, serta menarik perhatian calon pelanggan (Natsya dkk, 2023).

Observasi awal penulis di Kelurahan Suryawangi menunjukkan bahwa Klinik Tani, yang
dikelola oleh Amrullah Fiqri, memiliki potensi untuk mengembangkan sektor pertanian di
daerah tersebut. Sebagai daerah yang mayoritas penduduknya adalah petani, ketersediaan
pupuk menjadi hal yang sangat penting. Dalam konteks ini, penelitian ini berfokus pada
“Pengaruh Strategi Promosi Produk Menggunakan Facebook Terhadap Keputusan Pembelian”
di Klinik Tani Suryawangi.

Keterbatasan pasokan pupuk dan kenaikan harga dapat menyebabkan ketegangan di
kalangan petani. Oleh karena itu, penting bagi lembaga terkait untuk memastikan distribusi
pupuk yang adil dan merata, serta mempromosikan praktik pertanian berkelanjutan. Klinik Tani
tidak hanya menjual produk pertanian tetapi juga memberikan pendampingan kepada petani,
sehingga strategi promosi yang efektif sangat diperlukan untuk meningkatkan penjualan.
Meskipun Facebook adalah platform yang populer, mengandalkan satu saluran promosi
memiliki risiko. Klinik Tani harus mempertimbangkan penggunaan berbagai saluran untuk
menjangkau audiens yang lebih luas dan membangun kepercayaan masyarakat. Dengan
demikian, judul penelitian ini adalah “Pengaruh Strategi Promosi Produk Menggunakan
Facebook Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Unit Usaha Klinik Tani di

Kelurahan Suryawangi).”

2.  KAJIAN TEORI
PROMOSI PRODUK

Pemasaran modern membutuhkan lebih dari sekedar menciptakan produk berkualitas,
menetapkan harga yang menarik, dan membuatnya dapat diakses oleh pelanggan sasaran.

Perusahaan juga harus melakukan komunikasi yang efektif dengan pelanggannya, memastikan
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bahwa pesan mereka jelas dan meyakinkan. Komunikasi sangat penting bagi keberhasilan
program promosi Program komunikasi pemasaran total sebuah perusahaan disebut bauran
promosi (promotion mix) yang terdiri atas formulasi khusus atau bauran iklan, penjualan
pribadi, promosi penjualan, dan hubungan dengan masyarakat yang dipergunakan perusahaan
untuk mencapai tujuan iklan dan pemasarannya. Keempat alat promosi utama tersebut dapat
didefinisikan sebagai berikut (Jurini, 2003).
1. Periklanan
Periklanan adalah suatu bentuk presentasi non-pribadi dan promosi ide, produk atau
layanan yang dibiayai oleh sponsor tertentu.
2. Penjualan Pribadi
Penjualan personal melibatkan interaksi langsung oleh tim penjualan perusahaan dengan
tujuan melakukan penjualan dan membina hubungan dengan pelanggan baru.
3. Diskon
Diskon melibatkan penawaran potongan harga secara langsung kepada pelanggan untuk
meningkatkan daya tarik produk dan mendorong pembelian. Strategi ini tidak hanya bertujuan
untuk meningkatkan penjualan, tetapi juga untuk menarik pelanggan baru dan
mempertahankan hubungan dengan pelanggan yang sudah ada. Melalui penawaran diskon,
perusahaan dapat menciptakan peluang untuk interaksi langsung dengan pelanggan,
memberikan kesempatan untuk menjelaskan nilai produk dan membangun hubungan yang
lebih erat.
4. Hubungan Masyarakat
Hubungan masyarakat mencakup menjalin hubungan positif dengan berbagai kelompok
masyarakat yang terhubung dengan perusahaan melalui komunikasi yang mendukung,
meningkatkan citra perusahaan, dan mengelola atau mengatasi rumor, cerita, dan peristiwa
yang dapat merugikan reputasi perusahaan.
Keputusan Pembelian
Keputusan pembelian merupakan sebuah proses pengambilan keputusan akan membeli
suatu barang ataupun mengeluarkan uang untuk sebuah produk dan jasa.Menurut Kotler &
Armstrong (2016:177) Keputusan pembelian melibatkan perilaku konsumen dalam cara
individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, dan menggunakan barang, jasa, ide,
atau pengalaman untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka. Kotler & Armstrong
(2016:188) mengemukakan keputusan pembelian memiliki dimensi sebagai berikut (Soetanto,

2020):
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1. Pilihan produk
Saat membeli produk atau jasa, konsumen harus mengambil keputusan. Perusahaan perlu
fokus untuk memahami dan memenuhi kebutuhan pelanggan saat ini dan calon pelanggan yang
sedang mengevaluasi produk dan alternatif mereka.
2. Pilihan merek
Setiap merek mempunyai karakteristik yang berbeda-beda sehingga mengharuskan
konsumen untuk memutuskan merek mana yang akan dibeli. Oleh karena itu, perusahaan harus
memahami alasan di balik pilihan merek pelanggan agar dapat menyesuaikan penawaran dan
strategi mereka secara efektif.
3. Pilihan penyalur
Saat membeli suatu produk, konsumen mempertimbangkan faktor-faktor seperti
kedekatan, harga murah, persediaan luas, kenyamanan berbelanja, dan ruang yang tersedia.
Perusahaan perlu memahami faktor-faktor ini untuk menentukan alasan pelanggan memilih
pemasok tertentu dan untuk memenuhi kebutuhan mereka dengan lebih baik.
4. Waktu pembelian
Dalam memutuskan kapan akan melakukan pembelian, konsumen menentukan waktu
pembelian suatu produk, yang meliputi tahap produksi dan pembelian kembali. Perusahaan
perlu memahami preferensi waktu pelanggan untuk menyelaraskan penawaran mereka dengan
kebutuhan konsumen dan memastikan ketersediaan produk tepat waktu.
5. Jumlah pembelian
Konsumen memutuskan berapa banyak produk yang akan dibeli berdasarkan
kebutuhannya. Perusahaan harus memahami jumlah produk yang dibeli pada setiap transaksi
untuk mengelola inventaris dan memenuhi permintaan konsumen secara efektif.
6. Metode pembayaran.
Saat membeli produk atau jasa, konsumen memilih metode pembayaran yang mereka
sukai, apakah itu tunai, kredit, debit, atau transfer bank. Perusahaan perlu memahami preferensi
pembayaran pelanggannya untuk mengakomodasi metode ini dan menyederhanakan proses

transaksi.
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Gambar 1 Kerangka Berpikir

Hipotesis Penelitian
Hipotesis adalah komponen penelitian yang penting, berfungsi sebagai dugaan yang
perlu diuji dan divalidasi melalui pengumpulan data. Peneliti harus mengumpulkan bukti yang
cukup untuk menentukan apakah hipotesis mereka akurat. Berikut hipotesis yang diajukan
untuk penelitian ini:
HO: Tidak terdapat pengaruh Promosi Produk Menggunakan Facebook terhadap keputusan
pembelian dalam membeli produk pertanian.
H1: Terdapat pengaruh Promosi Produk Menggunakan Facebook terhadap keputusan

pembelian dalam membeli produk pertanian.

3. METODE PENELITIAN
Metode Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Pendekatan ini didasarkan pada
paradigma bahwa peneliti dapat secara sistematis mengubah lingkungan atau konteksnya
melalui eksperimen yang dirancang dengan cermat. Penelitian kuantitatif berupaya untuk
menemukan hukum umum, prinsip, dan aturan yang berlaku dalam ilmu pengetahuan alam
maupun sosial. Data empiris yang dikumpulkan dari sampel yang representatif akan dianalisis
secara numerik untuk mengidentifikasi variabel dan mengukur keterkaitannya menggunakan
metode statistik.
Variabel Penelitian

Variabel dalam penelitian ini didefinisikan sebagai faktor yang bervariasi dan relevan
dengan fokus penelitian. Variabel dibedakan menjadi dua jenis: Variabel Independen:
Mempengaruhi variabel lain. Dalam penelitian ini, variabel independen adalah Promosi
Produk. Terdiri dari 4 indikator yaitu: Periklanan, Penjualan Pribadi, Diskon dan Hubungan

Masyarakat. Variabel Dependen: Dipengaruhi oleh variabel lain. Dalam penelitian ini, variabel
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dependen adalah Keputusan Pembelian. Terdiri dari 6 indikator yaitu: Pilihan Produk, Pilihan
Merek. Pilihan Penyalur. Waktu Pembelian, Jumlah Pembelian dan Metode Pembayaran.
Populasi Dan Sampel

Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat yang melakukan pembelian pada Klinik
Tani Suryawangi. Penelitian ini menggunakan populasi tidak terhingga karena jumlah pasti
tidak diketahui. Pengambilan sampel dilakukan dengan menggunakan rumus Lemeshow

sebagai berikut:

Z’xp(1-p)

n= 72
Keterangan:
n = Ukuran Sampel
Z = Nilai standar normal (95% = 1,96)
p = Estimasi maksimal (0,5)
d = Alpha (0,10) atau sampling error (10%)
Setelah perhitungan, diperoleh jumlah sampel sebanyak 96 responden.

Penelitian  ini  menggunakan  teknik  sampling  aksidental = sampling.
Sampelaksidentaladalahteknikpenentuansampelberdasarkankebetulan, siapa sajayang secara
kebetulan bertemu dengan penelitidapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang
kebetulanditemui itu cocok sebagai sumber data.

Teknik Analisis Data

Pengolahan dan penganalisaan data dalam penelitian ini dengan menggunakan bantuan
program SPSS versi 22 yang digunakan untuk menghitung nilai statistik berupa, Uji Instrumen,
Analisis Regresi dan Uji Hipotesis. Data akan disajikan dalam bentuk tabel agar memudahkan

dalam memahaminya.
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4.  HASIL PENELITIAN

Berdasarkan hasil dari kuisioner dan di hasil kuantitatif yang didapat dari pengolahan
SPSS Versi 22 didapat output sebagai berikut:
Uji Validitas

Tabel 1 Uji Validitas

Variabel | Kode Item
Ming | Tepel | Keterangan

Pernyataan
Promosi X1.1 1 0,199 Valid
Produk X1.2 1 0,199 Valid
(X) X2.1 0.668 | 0,199 Valid

X2.2 0.654 | 0,199 Valid
X3.1 0.708 | 0,199 Valid
X3.2 0.708 | 0,199 Valid
X4.1 0.836 | 0,199 Valid
X4.2 0.836 | 0,199 Valid

Keputusan Y1.1 1 0,199 Valid
Pembelian Y1.2 0.990 | 0,199 Valid
) Y2.1 0.213 | 0,199 Valid

Y2.2 0.214 | 0,199 Valid
Y3.1 0.221 | 0,199 Valid
Y3.2 0.206 | 0,199 Valid
Y4.1 0.221 | 0,199 Valid
Y4.2 0.990 | 0,199 Valid
Y5.1 0.206 | 0,199 Valid
Y5.2 0.202 | 0,199 Valid
Y6.1 0.221 | 0,199 Valid
Y6.2 0.209 | 0,199 Valid

Uji validitas digunakan dengan cara menguji korelasi antara skor item dengan skor total
masing-masing variabel. Secara statistik angka korelasi yang diperoleh harus dibandingkan
dalam angka rtabel person correlation. Apabila rhitung > rtabel maka instrumen tersebut
dikatakan valid. rtabel ditentukan dengan cara menentukan jumlah seluruh sampel (n), jumlah

sampelnya adalah 96 dan didapat rtabel sebesar 0,199.

Uji Reliabilitas
Tabel 2 Uji Reliabilitas
Variabel Cr%];?:;h’s Cronbsig; d;?lp ha Keterangan
Promosi
Produk 0,976 0,60 | Reliabel
(X)
Keputusan
Pembelian 0,924 0,60 | Reliabel
(Y)

Sumber: Hasil olah data peneliti 2024
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Pada uji reliabilitas penelitian ini dilakukan dengan menggunakan Alpha Cronbach.
Menurut (Putri dalam Dewi & Sudaryanto, 2020) apabila suatu variabel menunjukan nilai
Alpha Cronbach>0.60. Berdasarkan hasil pengolahan data mengenai reliabilitas, yang
menunjukkan bahwa semua item pernyataan yang diajukan sudah reliabel, sehingga dapat
disimpulkan bahwa semua variabel sudah handal karena memiliki nilai cronbach’s alpha diatas
0,60.

Rata-Rata Variabel Independent (Promosi Produk)

Adapun deskripsi rata-rata nilai pada indikator variabel independent (X) yaitu Promosi

Produk dapat dilihat pada tabel 3 sebagai berikut:

Tabel 3 Rata-rata skor promosi produk

Indikator Promosi Produk | Dimensi Rata-rata
Periklanan X1 3,95
Penjualan Pribadi X2 3,79
Diskon X3 3,96
Hubungan Masyarakat X4 3,73

Sumber: Hasil olah data peneliti 2024

Berdasarkan tabel 3 diatas menunjukkan hasil pengukuran dari berbagai indikator promosi
produk, masing-masing dengan nilai rata-rata. Periklanan (X1) mencatat rata-rata 3,95,
menunjukkan efektivitas yang tinggi dalam mempromosikan produk. Penjualan pribadi (X2)
memiliki rata-rata 3,79, mengindikasikan bahwa interaksi langsung dengan pelanggan juga
penting, meskipun tidak sekuat periklanan. Diskon (X3) mendapatkan rata-rata 3,96,
menandakan bahwa penawaran potongan harga sangat menarik bagi pelanggan dan merupakan
strategi yang efektif. Sementara itu, hubungan masyarakat (X4) dengan rata-rata 3,73
menunjukkan pentingnya citra perusahaan, meskipun nilainya lebih rendah dibandingkan
indikator lain. Secara keseluruhan, semua indikator menunjukkan hasil positif, dengan diskon
dan periklanan sebagai yang paling dominan, sehingga strategi promosi yang seimbang antara
keempat elemen ini dapat memberikan hasil optimal. Diskon dan periklanan di klinik tani
Kelurahan Surawangi dianggap dominan karena keduanya mencatat nilai rata-rata tertinggi, yaitu
3,96 dan 3,95, menunjukkan efektivitas yang sangat tinggi dalam menarik perhatian pelanggan.
Diskon memberikan insentif finansial yang kuat, memicu keputusan pembelian yang lebih cepat,
sementara periklanan memiliki kemampuan menjangkau audiens yang lebih luas, menciptakan
kesadaran produk yang lebih tinggi. Kedua strategi ini langsung mempengaruhi keputusan

pembelian, dengan diskon menarik pelanggan dan periklanan membangun ketertarikan awal.
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Rata-Rata Variabel Dependent (Keputusan Pembelian)
Adapun deskripsi rata-rata nilai pada indikator variabel dependent (Y) yaitu Keputusan
Pembelian dapat dilihat pada tabel 4 sebagai berikut:

Tabel 4 Rata-rata skor keputusan pembelian

Indikator Keputusan Pembelian Dimensi Rata-rata
Pilihan Produk Y1 3,88
Pilihan Merek Y2 4,215
Pilihan Penyalur Y3 3,985
Waktu Pembelian Y4 3,91
Jumlah Pembelian Y5 4,01
Metode Pembayaran Y6 3,955

Sumber: Hasil olah data peneliti 2024

Berdasarkan tabel 4. diatas menunjukkan hasil pengukuran dari berbagai indikator
keputusan pembelian, masing-masing dengan nilai rata-rata. Pilihan Produk (Y1) mencatat rata-
rata 3,88, menandakan bahwa responden cukup puas dengan pilihan produk yang tersedia.
Pilihan Merek (Y2) memiliki rata-rata tertinggi, yaitu 4,215, menunjukkan pengaruh kuat merek
dalam keputusan pembelian. Pilihan Penyalur (Y3) dengan rata-rata 3,985 juga menunjukkan
bahwa pemilihan saluran distribusi berpengaruh signifikan. Waktu Pembelian (Y4) mendapatkan
rata-rata 3,91, menandakan bahwa faktor waktu cukup penting bagi responden. Jumlah
Pembelian (Y5) memiliki rata-rata 4,01, mencerminkan perhatian responden terhadap kuantitas
pembelian yang optimal. Terakhir, Metode Pembayaran (Y6) dengan rata-rata 3,955
menunjukkan bahwa kemudahan dalam memilih metode pembayaran berpengaruh pada
keputusan pembelian. Secara keseluruhan, semua indikator menunjukkan hasil positif, dengan
pilihan merek sebagai yang paling dominan, mencerminkan bahwa berbagai faktor saling
memengaruhi dalam proses pengambilan keputusan pembelian. Pilithan merek di klinik tani
Kelurahan Surawangi dianggap dominan karena mencatat rata-rata tertinggi sebesar 4,215, yang
menunjukkan bahwa responden sangat dipengaruhi oleh merek dalam keputusan pembelian.
Merek sering kali menjadi indikator kualitas dan reputasi, sehingga konsumen cenderung
memilih merek yang mereka percayai untuk memastikan produk yang dibeli memenuhi
ekspektasi.

Uji Hipotesis

Dalam model analisis regresi linear sederhana diolah dengan menggunakan
softwareStatistical Package for the Social Sciences (SPSS) 22 for windows, yang melibatkan
variabel dependen (Y) yaitu Keputusan Pembelian dan variabel independen (X) yaitu Promosi

Produk dan hasil regresi tersebut tampak dalam tabel 5 sebagai berikut:
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Tabel 5 Coefficient

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 19.825 2.342 8.465( .000
E;gg‘u";' 907 075 782 12.178 .000

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Sumber: Hasil olah data peneliti 2024
Uji hipotesis dilakukan dengan melakukan uji t (t-tes), adapun hipotesis awal yang
diajukan penulis adalah:
HO: Tidak terdapat pengaruh Promosi Produk Menggunakan Facebook terhadap keputusan
pembelian dalam membeli produk pertanian.
H1: Terdapat pengaruh Promosi Produk Menggunakan Facebook terhadap keputusan
pembelian dalam membeli produk pertanian.
Kriteria pengujian
t hitung < t tabel = HO diterima
t hitung > t tabel = HO ditolak, H1 diterima
Berdasarkan tabel coefficient nilai thiung adalah 12.178 dan nilai pada taber distribusi 5%
1,660. Maka thitung 12.178 > traver 1.660. dengan taraf signifikan 0,000, karena signifikasi 0,000
< 0,05 maka uji hipotesis HO ditolak yang konsekuensinya H1 diterima yang dalam artian
Terdapat pengaruh Promosi Produk Menggunakan Facebook terhadap keputusan pembelian
dalam membeli produk pertanian.
Hasil olah data tabel 5 model summary didapatkan nilai korelasi dan nilai koefisien

determinasi sebagai berikut:

Tabel 5 Model Summary
Model R R Square Adjusted R Square | Std. Error of the Estimate
1 7829 612 .608 4.017

Sumber: Hasil olah data peneliti 2024
Besarnya nilai kolerasi atau hubungan R Square yaitu sebesar 0,612 dan dijelaskan

besarnya presentase pengaruh variabel bebas (promosi produk) terhadap variabel terikat
(keputusan pembelian). Menunjukkan bahwa Promosi Produk Menggunakan Facebook
menjelaskan 61,2% dari variasi dalam Keputusan Pembelian. Ini berarti bahwa Promosi
Produk Menggunakan Facebook memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian, dengan proporsi variabilitas yang cukup besar dalam keputusan pembelian yang

dapat dijelaskan oleh promosi produk.
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PEMBAHASAN

Pengaruh Strategi Promosi Produk Menggunakan Facebook Terhadap Keputusan
Pembelian (Studi Kasus Pada Unit Usaha Klinik Tani Di Kelurahan Suryawangi)

Variabel Promosi Produk menggunakan empat indikator yaitu, Periklanan, Penjualan
Pribadi, Diskon dan Hubungan Masyarakat dan Variabel Keputusan Pembelian menggunakan
enam indikator yaitu, Pilihan Produk, Pilihan Merek, Pilihan Penyalur, Waktu Pembelian,
Jumlah Pembelian dan Metode Pembayaran.

Hasil pengukuran dari berbagai indikator promosi produk menunjukkan efektivitas yang
tinggi. Periklanan (X1) memiliki rata-rata 3,95, sementara diskon (X3) mencapai 3,96,
menunjukkan bahwa keduanya sangat menarik bagi pelanggan. Penjualan pribadi (X2)
mencatat rata-rata 3,79, penting meskipun tidak sekuat periklanan, dan hubungan masyarakat
(X4) dengan rata-rata 3,73 menunjukkan relevansinya, meski lebih rendah. Secara keseluruhan,
semua indikator positif, dengan diskon dan periklanan sebagai yang paling dominan,
menandakan perlunya strategi promosi yang seimbang untuk hasil optimal. Diskon dan
periklanan dianggap dominan dalam promosi produk karena memberikan insentif langsung
untuk pembelian dan meningkatkan kesadaran merek.Keduanya secara signifikan
mempengaruhi keputusan pembelian, menjadikan mereka kunci dalam strategi promosi yang
efektif. Karena Diskon memberi insentif finansial yang mempercepat keputusan pembelian,
sementara periklanan menjangkau audiens lebih luas dan meningkatkan kesadaran produk.
Kedua strategi ini berpengaruh langsung pada keputusan pembelian, dengan diskon menarik
pelanggan dan periklanan menciptakan ketertarikan awal.

Hasil pengukuran dari berbagai indikator keputusan pembelian menunjukkan nilai rata-
rata yang positif. Pilthan Produk (Y1) mencatat 3,88, menunjukkan kepuasan responden
terhadap pilihan produk. Pilihan Merek (Y2) memiliki rata-rata tertinggi 4,215, menandakan
pengaruh kuat merek. Pilihan Penyalur (Y3) mencapai 3,985, menunjukkan pentingnya saluran
distribusi. Waktu Pembelian (Y4) mendapatkan 3,91, menunjukkan relevansi waktu, sementara
Jumlah Pembelian (Y5) mencapai 4,01, mencerminkan perhatian terhadap kuantitas. Metode
Pembayaran (Y6) dengan rata-rata 3,955 menunjukkan bahwa kemudahan pembayaran juga
berpengaruh. Secara keseluruhan, semua indikator positif, dengan pilihan merek sebagai yang
paling dominan, mencerminkan saling pengaruh berbagai faktor dalam pengambilan keputusan
pembelian. Pilihan merek dianggap paling dominan dalam keputusan pembelian karena
beberapa alasan. Merek yang dikenal dan dipercaya menciptakan loyalitas dan meningkatkan
kemungkinan pembelian ulang. Merek juga mencerminkan identitas dan nilai konsumen, serta

diasosiasikan dengan kualitas yang baik. Semua faktor ini menjadikan pilihan merek sebagai



Pengaruh Strategi Promosi Produk Menggunakan Facebook terhadap Keputusan Pembelian
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kunci dalam pengambilan keputusan pembelian. Karena Merek sering kali menjadi indikator
kualitas dan reputasi, sehingga konsumen cenderung memilih merek yang mereka percayai
untuk memastikan produk yang dibeli memenuhi ekspektasi.

Hasil peneletian ini membuktikan bahwa Promosi Produk Menggunakan Facebook
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada Klinik Tani Kelurahan Suryawangi
dengan hasil penelitian sebagai berikut:

Berdasarkan tabel coefficient nilai thiwng adalah 12.178 dan nilai pada tiaber distribusi 5%
1,660. Maka thitung 39.330 > taber 1.660. dengan taraf signifikan 0,000, karena signifikasi 0,000
< 0,05 maka uji hipotesis HO ditolak yang konsekuensinya H1 diterima yang dalam artian
Terdapat pengaruh Promosi Produk Menggunakan Facebook terhadap keputusan pembelian
dalam membeli produk pertanian.

Hasil olah data model summary didapatkan Besarnya nilai kolerasi atau hubungan R
Square yaitu sebesar 0,612 dan dijelaskan besarnya presentase pengaruh variabel bebas
(promosi produk) terhadap variabel terikat (keputusan pembelian). Menunjukkan bahwa
Promosi Produk Menggunakan Facebook menjelaskan 61,2% dari variasi dalam Keputusan
Pembelian. Ini berarti bahwa Promosi Produk Menggunakan Facebook memiliki pengaruh

yang signifikan terhadap keputusan pembelian.

5. KESIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis data Uji hipotesis menunjukkan nilai thiwng adalah 12.178 dan
nilai pada tuaber distribusi 5% 1,660. Maka thitung 12.178 > tiaver 1.660. dengan taraf signifikan
0,000, karena signifikasi 0,000 < 0,05 maka uji hipotesis HO ditolak yang konsekuensinya H1
diterima yang dalam artian Terdapat pengaruh Promosi Produk Menggunakan Facebook
terhadap keputusan pembelian dalam membeli produk pertanian. Adapun pengaruh paling
dominan yang mempengaruhi promosi produk (X) adalah indikator priklanan dan diskon
dengan rata-rata 3,95 dan 3,96. Sedangkan pada keputusan pembelian (Y) pengaruh yang

paling dominan pada indikator pilihan merek dengan rata-rata 4,215.
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