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Abstrak: Pengaruh media sosial terhadap pemasaran online kini semakin meningkat, sebab melalui pemasaran 
online lebih mudah menjangkau banyak konsumen maupun calon konsumen. Artikeini akan memfokuskan diri 
untuk melihat pengaruh media sosial facebook terhadap minat beli pengguna facebook menggunakan indikator 
4C (context, communication, collaboration, dan connection) yang diajukan oleh Chris Heuer, dengan Amira 
Bakery sebagai sebuah studi kasus. Jumlah sampeyaitu sebanyak 100 responden yang dipilih dengan metode 
purposive sampling. Uji instrument menggunakan uji validitas dan reliabilitas. Teknik Analisa data 
menggunakan regresi linier berganda. Hasipenelitian menunjukan bahwa context dan communication melalui 
facebook tidak berpengaruh terhadap minat beli di Amira Bakery. Sedangkan collaboration dan connection 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli di Amira Bakery. Berdasarkan hasiuji F secara simultan 
ada pengaruh positif dan signifikan antara context, communication, collaboration, dan connection terhadap 
minat bei di Amira Bakery.  
Kata kunci: 4C dalam media sosial, digital marketing  
  
Abstract: The influence of social media on online marketing is increasing, because through online marketing 
it is easier to reach many consumers and potentiaconsumers. This article wilfocus on the influence of Facebook 
social media on Facebook users' buying interest using the 4C indicators (context, communication, 
collaboration, and connection) proposed by Chris Heuer, with Amira Bakery as a case study. The number of 
samples is 100 respondents selected by purposive sampling method. Instrument tests use validity and reliability 
tests. Data analysis technique using multiple linear regression. The results showed that context and 
communication through Facebook had no effect on buying interest in Amira Bakery. While collaboration and 
connection have a positive and significant effect on buying interest in Amira Bakery. Based on the results of the 
F test simultaneously there is a positive and significant influence between context, communication, 
collaboration, and connection on buying interest in Amira Bakery.   
Keywords: 4C in social media, digital marketing  

 
1. Pendahuluan  

Perkembangan teknologi saat ini sangat lah cepat. Berbagai kegiatan dapat dilakukan dengan 
mengunakan internet. Di Indonesia internet semakin mudah di akses dan juga penggunanya dari tahun 
ketahun selalu bertambah. Internet saat ini sudah melekat di kehidupan manusia modern. Hampir semua 
orang dari berbagai kalangan, mulai dari anak-anak, remaja, hingga lansia akrab dengan internet. 
Dengan adanya internet saat ini memberikan pengaruh yang begitu besar bagi masyarakat dan juga 
perusahaan, sehingga banyak pelaku usaha yang memanfaatkan peluang kemajuan internet sebagai 
strategi untuk kemajuan bisnisnya.    

Para pelaku usaha mulai menerapkan penjualan secara online yang tujuannya yaitu untuk 
mempromosikan produk mereka. Salah satu strategi yang dapat dilakukan perusahaan untuk dapat 
mengembangkan bisnisnya melalui internet yaitu digital marketing. Gaya hidup konsumen yang 
berubah seiring perkembangan zaman dalam berbelanja, seperti yang dulunya konsumen datang 
langsung ke toko untuk membeli barang. Namun sekarang lebih memilih untuk bebbelanja secara 
online. Secara perlahan masyarakat mulai beralih kepada digital marketing dan meninggalkan 
pemasaran secara konvensional. Digital marketing menjadi alternatif bagi masyarakat dalam berbelanja 
tanpa harus datang langsung ke  toko untuk membeli barang.   

Digital marketing merupakan salah satu strategi yang efektif dalam menjaring konsumen. tujuannya 
yaitu untuk menarik konsumen  dan calon konsumen secara cepat. Dengan banyaknya media digital di 
sekitar kita saat ini, sudah jelas bahwa digital marketing adalah cara pemasaran yang sangat efektif. 
Banyak perusahaan yang lebih memilih melakukan kegiatan pemasaran secara digital, karena 
penerimaan teknologi dan internet di masyarakat sangat luas.  

Digital marketing dapat dilakukan melalui pemanfaatan teknologi informasi digital seperti media 
elektronik maupun menggunakan media berbasis internet. Digital marketing yang berbasis  media 
elektronik dapat menggunakan televisi ataupun radio, sedangkan yang berbasis internet dapat 
menggunakan pemasaran melalui media sosial maupun e-commerce.   
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Pada awalnya media sosial dibuat untuk urusan pertemanan saja. Namun, seiring berjalannya waktu 
media sosial tidak hanya digunakan untuk berkomunikasi saja, tetapi dan perkembangannya media 
sosial juga digunakan untuk pemasaran dan promosi produk.  Media sosial saat ini merupakan alat 
promosi dan komunikasi yang paling banyak digunakan karena berdampak sangat signifikan terhadap 
perkembangan bisnis karena memiliki  kelebihan diantaranya banyak pengguna serta tidak memerlukan 
biaya untuk membuat akun di sebuah media sosial.   

Media sosial sendiri memiliki empat elemen konsep komunikasi (4C) untuk menghasilkan  
komunikasi yang efektif sebagai sarana  promosi yang terdiri dari Contelxt (konteks), Communication 
(komunikasi), Collaboration (kolaborasi), Connection (koneksi). Aktivitas promosi melalui 
komunikasi tersebut lebih mudah di jangkau menggunakan internet dimana memungkinkan terjadinya 
komunikasi dua arah antara pelaku bisnis dengan konsumen maupun calon konsumen.  Sehingga 
komunikasi pemasaran interaktif dengan mudah lebih dapat menjangkau  audiens dan komunikasi 
semakin efektif terutama dalam menjangkau respon konsumen.   

Salah satu bisnis yang menggunakan media  sosial sebagai sarana promosi yaitu Amira Bakery. 
Amira Bakery menggunakan media sosial sebagai salah satu sarana promosi dan pemasaran agar dapat 
menjangkau lebih banyak konsumen serta untuk meningkatkan penjualan produk. Produk yang di 
pasarkan oleh Amira Bakery yaitu berbagai  jenis roti dan kue yang di produksi sendiri.   

Salah satu media sosial yang digunakan Amira Bakery untuk sarana promosi dan pemasaran yaitu 
facebook. Facebook dipilih karena merupakan salah satu media sosial yang banyak digunakan  sebagai 
platform jual beli. Facebook juga memungkinkan para penggunanya untuk bisa saling berinteraksi, 
seperti mengirim foto atau video,  berbalas pesan, mengunggah foto, dan memberikan caption untuk 
mendeskripsikan produk.  

Selain itu Facebook juga menduduki peringkat ke- 3 sebagai media sosial terpopuler di Indonesia 
pada tahun 2023. Dengan jumlah pengguna hingga Februari 2023 tercatat mencapai 191,4 juta 
pengguna. Jumlah tersebut meningkat sebesar 11,09% di bandingkan bulan sebelumnya sebesar 
172,3%.  Jumlah pengguna facebook di Indonesia sempat mengalami penurunan sejak Juni 2022 hingga 
Januari 2023. Namun, kembali mengalami kenaikan pada bulan Februari lalu.  

 

 
 

Facebook juga mudah diakses baik melalui komputer, laptop, tablet, maupun telepon genggam  atau 
handphone. Hal tersebut banyak dimanfaatkan oleh para pelaku bisnis e-commerce untuk memasarkan  
produk mereka dengan memanfaatkan facebook sebagai media untuk promosi. Para pelaku usaha mulai 
menggunakan  media facebook pada fitur marketplace sebagai media komunikasi pemasaran dan media 
periklanan untuk mempromosikan produk usahanya.   

Para pelaku usaha menggunakan facebook untuk memasarkan produknya dengan  cara mengunggah 
postingan atau konten dalam bentuk foto dan video. Dengan begitu para pengguna facebook dapat 
melihat konten tersebut. Tetapi banyaknya persaingan dalam digital marketing mengharuskan Amira 
Bakery untuk meningkatkan  strategi untuk menghadapi persaingan tersebut. Salah satu strategi yang 
dilakukan oleh Amira Bakery yaitu membuat konten promosi semenarik mungkin, serta dapat 
mempengaruhi konsumen  agar membeli produk tersebut. Menggunakan  Bahasa yang menarik  dan 
informatif, agar pengguna facebook lebih mudah memahami.  

Dengan banyaknya jumlah pertemanan di facebook Amira Bakery dapat dimanfaatkan Amira 
Bakery untuk aktif dalam kegiatan promosi dan pemasaran produk. Akan tetapi Amira Bakery belum 
mengetahui apakah konten tersebut sudah efektif dan bisa diterima oleh pembeli maupun calon pembeli, 
selain itu Amira Bakery juga belum mengetahui penilaian pengguna Facebook terkait konten yang 
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dibuat. Permasalahan tersebut dapat menjadikan promosi dan pemasaran melalui media sosial yang 
dilakukan oleh Amira Bakery kurang maksimal.   

 Sehingga diperlukan strategi yang tepat  dalam melakukan promosi untuk memperoleh hasil yang 
maksimal. Oleh karenanya, perlu diteliti lebih lanjut bagaimana pengaruh digital marketing melalui 
facebook terhadap minat beli pengguna facebook di Amira Bakery.  

  
Rumusan Masalah  

Berdasarkan latar belakang tersebut, masalah yang akan diteliti lebih lanjut yaitu :  
1. Apakah contelxt dalam media sosial facebook berpengaruh positif terhadap minat beli di Amira 

Bakery  
2. Apakah communication dalam media sosial berpengaruh positif terhadap minat beli di Amira Bakery  
3. Apakah collaboration dalam media sosial facebook berpengaruh positif terhadap minat beli di 

Amira Bakert  
4. Apakah connection dalam media sosisafacebook berpengaruh positif terhadap minat  

beli di Amira Bakery   
  
Permasalahan di batasi hanya pada variabel terkait pengaruh digital marketing melalui facebook 
terhadap minat beli pengguna facebook di Amira Bakery dengan subjek para pengguna media sosial 
facebook.    
  

Tujuan Penelitian  
Berdasarkan permasalahan yang telah dirumuskan maka tujuan penelitian yaitu untuk mengetahui 

bagaimana pengaruh  digital marketing melalui facebook terhadap minat beli pengguna facebook di 
Amira Bakery.   
  
2. Kajian Pustaka  
Digital Marketing   
Digital marketing adalah teknik pemasaran produk  dan jasa yang dilakukan menggunakan media 
digital. media yang digunakan untuk digital marketing seperti website, sosial media, e-mail, marketing, 
iklan, SELO, dan lain-lain”. Tujuan dari digital marketing ini adalah menjangkau pasar lebih luas 
dengan media internet. Semua media yang digunakan dalam digital marketing memiliki  tujuan yang 
sama, yaitu agar bisa terhubung dengan calon konsumen (Saputra, 2020:17).  
 
Strategi Digital Markelting  

Digital marketing merupakan kegiatan  pemasaran yang melibatkan media berbasis internet (Ayu et 
al., 2020). Adapun komponen strategi pemasaran online menurut Paranoan et al., (2022:64) yaitu:  
1. Selarch EngineOptimization (SEO), dimana SEO memainkan peranan penting  dalam haini. 

Melalui isi yang ditingkatkan dengan teknik SEO, produk yang ingin dipromosikan akan mudah 
menarik minat dan dijangkau oleh konsumen/pelanggan.  

2. Search Engine Marketing (SEM), dimana merupakan sasaran promosi produk/barang yang 
menggunakan mesin pencarian. Melalui SEM, kita dapat langsung memposisikan produk/barang 
kita di tempat paling atas pada mesin pencarian.  

3. SociaMedia Marketing, di mana yang perlu diperhatikan ialah pemilihan platform media  sosial 
yang sesuai dengan produk atau merek  yang ingin dipasarkan. Selain itu, diperlukan pemilihan 
strategi content isi pemasaran  kepada sasaran  marketing yang sesuai dan memberikan 
pengetahuan yang para konsumen  inginkan.   

4. Pay Per Click Advertising (PPC), dimana upaya pemasaran ini menjadikan para konsumen atau 
audiens membayar tiap klik yang dihasilkan dari iklan yang dibuat. PPC memang menyerupai 
dengan SEM, namun terdapat sebagian paltform yang menunjukkan  PPC untuk audiensnya, 
bukan hanya di mesin pencari saja. Platform yang sangat terkena untuk PPC ialah GoogleAdWords 
dan Facebook.   

5. Affiliate Marketing, dimana strategi ini membuat kita membangun kolaborasi dengan  pengusaha  
lain dalam mempromosikan produk/barang kita dengan membagi profit yang diperoleh.  
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Media Sosia 
Seiring berkembangnya teknologi, media sosial tidak hanya digunakan untuk berkomunikasi, tetapi 

media sosial juga digunakan untuk pemasaran dan promosi produk. Media  sosial kini banyak digunakan 
para pelaku usaha sebagai media promosi dan pemasaran karena selain dapat menjangkau banyak orang, 
media sosial juga  memiliki dampak yang sangat signifikan terhadap perkembangan bisnis.   

Andreas Kaplan dan Michae Haenlein dalam Rafiq (2020:19) mendefinisikan media sosial sebagai 
“sebuah kelompok aplikasi berbasis  internet yang membangun di atas dasar ideologi dan teknologi 
Web 2.0 , dan yang memungkinkan penciptaan dan pertukaran user-generated content”. Jejaring sosial 
merupakan situs dimana setiap orang bisa membuat web pagepribadi, kemudian terhubung dengan 
teman-teman untuk berbagi informasi dan berkomunikasi.   

Salah satu jenis media sosial yang banyak digunakan yaitu facebook. Facebook merupakan media 
sosial yang memungkinkan penggunanya untuk berinteraksi dengan pengguna lain, seperti membuat 
status, membagikan foto, membuat grup, hingga berkirim pesan.  

  
E Llemlen 4C dalam Mledia Sosia 

Menurut Chris Heuer dalam Elvetta et al., (2018:103) media sosial memiliki 4 elemen dalam konteks 
promosi atau sering disebut sebagai elemen  4C yaitu sebagai berikut  
1. Context : “How we frame our stories”. Bagaimana membentuk sebuah pesan atau informasi.  
2. Communication : “The practice of sharing our story as well as listening, responding, and growing”. 

Bagaimana menyampaikan  atau membagikan (sharing), mendengarkan, merespon, dan 
mengembangkan pesan kepada khayalak.  

3. Collaboration : “Working together to make things better and more efficient and effective”. Kerja 
sama antara pemberi dan penerima pesan agar pesan yang disampaikan lebih  efektif dan  efisien.  

4. Connection : “The relationship we forge and maintain”. Hubungan yang terjalin dan terbina 
berkelanjutan antara pemberi dan penerima pesan.  

  
Minat Beli  

Menurut Kotler dan Keller dalam Izzah Nur Masyithoh & Ivo Novitaningtyas (2021:114) “minat 
beli konsumen merupakan perilaku  seseorang yang memiliki keinginan dalam memilih atau bahkan 
membeli suatu produk, berdasarkan pengalaman dalam memilih, menggunakan dan  mengkonsumsi 
suatu produk”. Minat beli muncul dari pengalaman dan pemikiran sehingga menciptakan motivasi dan 
menjadi keinginan yang kuat untuk memenuhi kebutuhan dengan mengaktualisasikan yang ada dalam 
benak  seseorang.  

Menurut Ferdinand dalam Siregar & Ovilyani  (2017:69), minat beli dapat di identifikasi melalui 
indikator-indikator sebagai berikut:   
1. Minat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli produk. Hal ini bermaksud 

konsumen telah memiliki minat untuk melakukan pembelian produk tertentu  yang diinginkan  
2. Minat referensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan produk kepada orang lain.  

Hal ini bermaksud seorang konsumen yang telah memiliki niat membeli akan menyarankan orang 
terdekatnya untuk melakukan pembelian produk yang sama  

3. Minat preferensial,  yaitu minat yang menggambarkan perilaku seseorang  yang memiliki preferensi 
utama pada produk tersebut. Preferensi ini hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan produk 
preferensinya.  

4. Minat eksploratif, minat ini menggambarkan  perilaku seseorang  yang selalu mencari informasi 
mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari 
produk tersebut.  
  

3. Metodologi Penelitian 
Jenis Data  

Penelitian ini menggunakan menggunakan jenis  data sebagai berikut:  
1. Data kuantitatif  

Penelitian ini menggunakan  jenis data kuantitatif yang berupa pengambilan data dari hasiresponden  
pengguna  media sosial facebook dalam bentuk kuesioner yang disebar  secara online. Kuisioner 
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tersebut sebagai alat  untuk mempelajari suatu data dari sampel yang diambil melalui suatu populasi, 
nantinya akan menemukan distribusi, relative dan hubungan antar variabel.   

2. Data kualitatif  
Data kualitatif pada penulisan laporan ini menggunakan data yang bersifat deskriptif seperti laporan 
hasil observasi yang dilakukan selama proses penelitian, hasil wawancara dengan pelaku usaha, 
observasi-foto mengenai  digital marketing pada facebook yang di lakukan di Amira Bakery, dan 
studi Pustaka terkait dengan digital marketing yang didapatkan dari buku perpustakaan, website 
maupun jurnal.   

  
Sumber Data  

Sumber data utama yang digunakan dalam penelitian ini yaitu:   
1. Menurut Sugiyono dalam Amalia & Unggu 

(2021:26) “Data primer yaitu sumber data yang langsung memberikan data kepada para pengumpul 
data”. Data primer yang diperoleh dari responden pemilik akun media sosial facebook. Responden 
bisa memilih pada kolom yang tersedia dengan skala skor 1-4. Adapun keterangan skor rentang 1-4 
sebagai berikut  

Skor 1 = Sangat tidak setuju  
Skor 2 = Tidak setuju  
Skor 3 = Setuju  
Skor 4 = Sangat setuju  

Hasil dari data responden tersebut akan diolah data dengan menggunakan aplikasi SPSS.  
2. Menurut Sugiyono dalam Amalia & Unggu 

(2021:27) “Data sekunder yaitu sumber data yang tidak langsung memberikan data kepada 
pengumpul data, misalnya lewat orang lain atau lewat dokumen”. Dalam penelitian ini yang menjadi 
sumber data sekunder adalah buku, jurnal, artikel yang berkaitan dengan digital marketing di media 
sosial facebook terhadap minat beli konsumen.  

 
Teknik Pengumpulan Data  

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini yaitu:  
1. Observasi  

Observasi dilakukan sejak 1 Januari sampai dengan 28 Februari di Amira Bakery, khususnya terkait 
digital marketing melalui media sosial facebook   

2. Dokumentasi  
Dalam penelitian ini dilakukan pengumpulan  data melalui media sosial facebook seperti bukti 
konten yang dibuat dan bentuk dokumen lain yang berkaitan dengan  digital marketing di Amira 
Bakery melalui Facebook.  

3. Studi kepustakaan   
Penulis melakukan studi kepustakaan sebagai acuan terhadap metode penelitian dan observasi yang 
sebelumnya dilakukan. Dalam penelitian ini penulis mencari dari jurnal website dan referensi buku 
perpustakaan yang berkaitan dengan  digital marketing melalui media sosial facebook terhadap 
minat beli konsumen, serta  mencari berbagai referensi penelitian terdahulu.   

4. Kuesioner   
Kuesioner dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui bagaimana pengaruh digital marketing 
melalui media sosial facebook terhadap minat beli konsumen di Amira Bakery.  
  

Populasi dan Sampe  
Menurut Sugiyono (2020:126) populasi adalah wilayah generalisasi (suatu kelompok) yang terdiri 

dari objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti 
untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan. Pada penulisan laporan Tugas Akhir ini penulis 
menetapkan bahwa populasi penelitian ini adalah pengguna akun facebook baik yang sudah berteman 
dengan Amira Bakery maupun yang tidak berteman dengan akun tersebut.  

Sedangkan sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi,  sampel 
yang diambil dari populasi tersebut harus betul-betul representatif atau mewakili populasi  yang diteliti 
(Sugiyono, 2020:127). Dalam penelitian ini sampel diambil menggunakan teknik Non-Probability 
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sampling dengan metode purposive sampling.  Sampe yang diambil yaitu sebagian dari jumlah populasi 
sebanyak 100 pengguna media sosial facebok.  
  
Variabe Penelitian Variabe dibedakan menjadi:  
1. Variabel bebas (X)  

Variabel bebas (independent variable)  adalah variabel yang memengaruhi dan akan menjadi 
penyebab berubahnya atau timbulnya variabel dependen (Sugiyono, 2020:69). Variabel bebas  yang 
digunakan adalah context (X1), communication (X2), collaboration (X3), dan connection (X4).  

2. Variabe terikat (Y)  
Variabel terikat (dependent variable) adalah variabel yang dapat dipengaruhi  dan dapat menjadi 
akibat, karena adanya independent variable (Sugiyono, 2020:69). Variabel terikat yang digunakan 
dalam penelitian  ini yaitu minat beli (Y).  

 
Analisa Data  

Pada penelitian ini menggunakan beberapa Teknik Analisa data diantaranya:  
  

Uji Validitas   
Menurut Ardianto dalam  Teni & Yudianto (2021:108) Validitas berdasarkan kata validity yang 

mempunyai arti sejauh mana suatu alat ukur itu mengukur sesuatu. Dengan kata lain, “validitas 
digunakan untuk melihat sejauh mana ketepatan dan kecermatan suatu alat ukur dalam  melakukan 
fungsi ukurnya”.  

Uji validitas dalam penelitian ini dilakukan untuk mengukur apakah pertanyaan dalam kuesioner 
tersebut sah atau tidak. Uji validitas penting untuk mengukur seberapa cermat suatu tes melakukan 
fungsi ukur atau telah benar-benar  mencerminkan variabel yang diukur. Teknik korelasi yang digunakan 
adalah korelasi product moment, yaitu membandingkan hasil probabilitas koefisien korelasi r(xy) 
dengan taraf signifikan 5% atau (0,05).    

Nilai koefisien validitas berkisar +1,00 sampai 1,00. Nilai koefisien +1,00 mengindikasikan bahwa  
individu pada uji instrumen maupun uji kriteria, memiliki hasil yang relatif sama. Jika koefisien 
validitas 0, tidak ada hubungan antara instrumen  dengan kriterianya. Semakin tinggi koefisien validitas, 
maka semakin baik instrumen tersebut (Fraenke, et al dalam Febrianawati Yusup, 2018).  

  
Uji Reliabilitas   

Uji reliabilitas digunakan untuk menguji data  yang kita peroleh ataupun dari kuesioner yang 
dibagikan. Jawaban dari kuesioner dikatakan reliabilitas atau hanya jika jawaban responden  tersebut 
konsisten. Teknik yang digunakan pada  pengukuran reliabilitas ini adalah menggunakan  “Teknik 
Cronbach Alpha. Teknik Cronbach Alpha yaitu uji koefisien terhadap skor jawaban responden  yang 
dihasilkan dari penggunaan instrumen penelitian. (Teni & Yudianto, 2021)  

Berikut Hasiolah data diinterpretasikan dengan tingkat keandalan koefisien Arikunto dalam 
Mahyuddin et al.,( 2017:234) yaitu sebagai berikut:  

  
Tabe 1. Interpretasi koefisien korelasi  

Interval Koefisien  Kriteria  
0,00 < 0,20  Sangat rendah  
0,21 – 0,40  Rendah  
0,40 – 0,60  Cukup  
0,61 – 0,80  Tinggi  
0,81 – 1,00  Sangat tinggi  

  
Uji t  

Ghozali dalam Nanincova (2019:152) mengatakan bahwa “Uji t digunakan untuk mengetahui 
masing-masing variabel independen  terhadap variabel dependen”. Jika t hitung > t tabe atau nilai 
signifikansi Uji t < 0,05 maka disimpulkan bahwa secara individuavariabel independen berpengaruh  
signifikan terhadap variabel dependen.  

Dasar pengambilan uji t yaitu apabila nilai sig  
<0,05 atau thitung < ttabel maka terdapat pengaruhvariabel X terhadap variabel Y. Jika nilai sig  



Jurnal Janitra Informatika dan Sistem Informasi Vol. 4, No. 1 - April 2024, Hal. 25-36 
DOI: 10.59395/janitra.v4i1.179 

 

  31  

>0.05, atau 𝑡ℎi𝑡𝑢𝑛g <𝑡𝑡𝑜𝑡𝑎𝑙 maka tidak terdapatpengaruhvariabel X terhadap variabel Y.  
  
Uji F  
Uji F bertujuan untuk melihat pengaruh  variabel-variabel bebas secara bersama-sama terhadap 

variabel terikat” (Eksandy, 2017:9).  
Uji F dilakukan dengan melihat nilai probabilitas signifikasi yang dibandingkan dengan batas signifikasi 
yaitu sebesar 0,05. Jika nilai probabilitas signifikasi < 0,05 maka secara simultan terdapat pengaruh yang 
signifikan antara variabel X terhadap variabel Y, jika nilai signifikasi >0,05 maka secara simultan tidak 
terhadap pengaruh yang signifikan antara variabel X  terhadap variabel Y.  
  
Koefisien Determinasi   

Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur besarnya kemampuan mode regresi dalam 
menjelaskan variabel terikat (Nanincova 2019: 241).   

Untuk mengetahui berapa besarnya pengaruh  variabel X terhadap variabel Y. Dapat menggunakan 
koefisien determinasi (R²) dengan rumus :  

KD = r² x 100% keterangan : KD : Koefisien Determinasi r2 : Koefisien Korelasi   
 

4. Hasil dan Pembahasan  
Uji Validitas  

Uji validitas membandingkan r-hitung dan nilai r-tabe dengan signifikansi (α) 5%, dan ketentuan 
jika r-hitung > r-tabe maka itemkuesioner valid. Apabila r-hitung ≤ r-tabe maka item kuesioner tidak 
valid.  

 
Tabe 2. Hasil Uji Validitas  

 
 

Hasil uji validitas pada indikator variabel context, communication, collaboration, connection,  dan 
minat beli pada masing-masing pernyataan untuk setiap pernyataan untuk setiap vatiabe dapat dikatakan 
valid, karena memiliki r-hitung lebih besar dari pada r-tabel. Dengan jumlah responden  sebesar 100 
orang, maka diperoleh r-hitung sebesar 0,195.    

   
Uji reliabilitas  
 Pada  instrumen  ini  menggunakan rumus Cronbach’s Alpha untuk menguji  tingkat reliabilitas 
ukuran, dimana suatu instrumen  dikatakan reliabel jika memiliki koefisien keandalan (Alpha) 0,6 atau 
lebih.   
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Tabe 3. Hasil Uji Reliabilitas  

 
  

Berdasarkan tabel diatas variabel context (X1), communication (X2), collaboration (X3), connection 
(X4), dan variable minat beli (Y) memiliki nilai cronchbach's alpha lebih dari 0,60 sehingga dapat 
disimpulkan bahwa kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini reliabel, artinya dalam kuesioner 
memiliki konsistensi untuk mengukur konstruk penelitian. 

 
Analisis Regresi Linear Berganda 

Tabel 4. Hasil Uji t (parsial) 

 
(Sumber : Data primer diolah, 2023)  

 
Berdasarkan hasil analisis data dengan menggunakan SPSS, maka diperoleh nilai konstanta sebesar 

3,276, koefisien context 0,185, koefisien communication 0,064, koefisien collaboration 0,247, dan 
koefisien connection 0,541. Sehingga dapat disimpulkan bahwa semua koefisien variabel memiliki 
pengaruh positif terhadap minat beli di Amira Bakery. 

 
Uji t (Parsial)  

Tabel 5. Hasil Uji t (parsial) 

 
Pengujian Hipotesis 1 
Berdasarkan hasil dari Uji t pada variabel context diperoleh thitung sebesar 1,797 dan ttabel sebesar 

1,985, delngan nilai signifikasi 0,075 lebih besar dari 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa H0 diterima 
Ha ditolak, yang artinya context dalam media sosial secara parsial tidak berpengaruh terhadap minat 
beli. 

Pengujian Hipotesis 2 
Hasil Uji t pada tabel 5 untuk variabel communication di peroleh nilai thitung sebesar 0,653 lebih kecil 

dari nilai tabel sebesar 1,985, delngan nilai signifikasi 0,515 lebih besar dari 0,05. Maka H0 diterima 
dan Ha ditolak, yang berarti communication secara parsial tidak berpelngaruh terhadap minat beli. 
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Pengujian Hipotesis 3 
Berdasarkan tabel 5 menunjukkan bahwa hasil dari uji t untuk variabel collaboration didapatkan 

nilai thitung sebesar 2,526 dan ttabel sebesar 1,985 dengan nilai signifikansi sebesar 0,015 lebih kecil dari 
0,05. Artinya Ha diterima, maka dapat disimpulkan bahwa collaboration secara parsial berpengaruh 
terhadap minat beli. 

 
Pengujian Hipotesis 4 
Hasil pengujian statistik dengan SPSS pada variabel connection diperoleh nilai thitung lebih besar 

daripada ttabel atau 4,891>1,985, dengan nilai signifikansi 0,000 lebih besar dari 0,05, maka Ha diterima. 
Sehingga variabel connection secara parsial berpengaruh terhadap minat beli. 
 
Uji F (Simultan)  

Berdasarkan tabel 5 diperoleh hasil uji yang menunjukan nilai Fhitung sebesar 37,385 dengan Ftabel 

sebesar 2,47. Sehingga Ha diterima yang berarti context, communication, collaboration, dan connection 
secara bersama-sama simultan terhadap minat beli produk di Amira Bakery.   

 
Tabel 5. Hasil Uji 

 
(Sumber : Data primer diolah, 2022) 

 
Tabel 6. Hasil Perhitungan Koefisien Determinasi 

 
(Sumber : Data primer diolah, 2022) 

 
Dari hasil perhitungan dengan SPSS, pada tabel diatas yang telah disajikan menunjukkan besarnya 

Adjusted R2 adalah 0,595 = 59,5%. Maka variasi pada minat beli dapat dijelaskan oleh variasi dalam  
variabel  context (X1), communication (X2), collaboration (X3), connection (X4), dan variabel minat 
beli (Y) pada sosial media Facebook Amira Bakery sebesar 59,5%.  

Untuk nilai error terms yang menjadi  elemen variasi variabel dependen  yang tidak bisa dijelaskan 
oleh semua variabel independen sebesar 50,5%. Haini berarti 59,5% minat beli dapat dijelaskan oleh 
variable context, communication, collaboration, connection, sedangkan 40,5% minat  beli dipengaruhi 
oleh variabel-variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.    

  
Pengaruh Context dalam Media Sosial Terhadap Minat Beli  

Dari pengujian teori yang diarahkan hasil menunjukkan bahwa variabel context berpengaruh  positif 
tidak signifikan terhadap minat beli pengguna facebook di Amira Bakery. Hal ini diperkuat oleh hasil 
data yang  didapatkan untuk nilai t-hitung pada variabel context yang diketahui sebesar 1,797 lebih 
besar dari t-tabe sebesar 1,985 atau 1,797<1,985.   

Hasil data Uji t pada variabel context diketahui nilai signifikasi lebih besar dari 0,05   yaitu 0,075  
atau (0,075 > 0,05). Maka H0 diterima dan Ha ditolak yang artinya context di media sosial tidak  
berpengaruh terhadap minat beli.  

Context dalam media sosial yang dilakukan oleh Amira Bakery yaitu  mengunggah postingan yang 
menyampaikan sebuah pesan atau informasi yang akurat dan sesuai dengan kebutuhan para pengguna 
facebook. Amira Bakery perlu meningkatkan hal tersebut dengan  cara mengunggah postingan 
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facebook yang lebih menarik atau memberikan informasi yang lebih akurat mengenai produk. 
Menampilkan konten yang bermanfaat akan membuat lebih menarik  sehingga pengguna facebook 
lebih tertarik untuk membeli produk.  
  
Pengaruh communication melalui media sosial terhadap minat beli   

Dari pengujian teori yang diarahkan hasil menunjukan bahwa variabel communication berpengaruh 
positif tidak signifikan terhadap minat beli pengguna facebook di Amira Bakery. Haini diperkuat oleh 
hasil data yang didapatkan untuk  nilai t-hitung pada variabel communication yang diketahui sebesar  
lebih besar dari t-tabe sebesar 1,985 atau 0,653<1,985.   

Hasidata Uji t pada variabel communication diketahui nilai signifikasi lebih besar dari 0,05   yaitu 
0,515 atau (0,515 > 0,05). Maka H0 diterima dan HA ditolak yang artinya conmmunication di media 
sosial tidak berpengaruh terhadap minat beli.  

Amira Bakery harus lebih meningkatkan  komunikasi kepada para pengguna facebook dengan cara 
menjawab pertanyaan yang ditanyakan secara cepat dan tepat serta menggunakan bahasa yang ramah 
dan tidak bertele-tele. Sehingga  pengguna facebook merasa dilayani dengan baik yang kemudian 
memunculkan presepsi positif  untuk Amira Bakery kemudian mempengaruhi variabel communication 
terhadap minat beli.  
  
Pengaruh Collaboration dalam Media Sosia Terhadap Minat Beli  

Dari pengujian teori yang diarahkan, hasil menunjukan bahwa variable collaboration berpengaruh 
positif signifikan terhadap minat beli pengguna facebook. Hal tersebut diperkuat oleh hasil dari Uji t 
bahwa nilai probabilitas variabel collaboration lebih kecil dari nilai α yakni sebesar (0,013 < 0,05) 
artinya collaboration berpengaruh  positif terhadap minat beli di Amira Bakery.  

Hal tersebut menunjukkan bahwa konsumen memperhatikan collaboration untuk memutuskan 
membeli produk di Amira Bakery. Dengan demikian collaboration yang  disampaikan secara lebih 
efektif dan  efisien akan mempengaruhi minat beli di Amira Bakery.  Dengan adanya penilaian  positif 
dari konsumen akan menjadi daya Tarik  untuk seseorang  mempertimbangkan dalam mengambil 
keputusan pembelian.  

Amira Bakery dapat meningkatkan  collaboration dengan cara mengunggah postingan testimoni 
langsung dari konsumen, sehingga ha tersebut lebih meyakinkan dalam membeli produk di Amira 
Bakery. Dengan adanya penilaian yang baik dari konsumen tentu saja akan berpengaruh  dalam 
meningkatkan penjualan.  
  
Pengaruh Connection dalam Media Sosial Terhadap Minat Beli  

Dari pengujian teori yang diarahkan, hasil menunjukan bahwa variabel connection berpengaruh 
positif signifikan terhadap minat beli pengguna facebook. hatersebut diperkuat oleh hasidari Uji t bahwa 
nilai probabilitas variabel connection lebih kecidari nilai α yakni sebesar (0,000 < 0,05) artinya 
connection berpengaruh  positif terhadap minat konsumen di Amira Bakery. Hasil data yang didapatkan 
untuk nilai t-hitung pada variabel connection yaitu sebesar 4,891 lebih besar dari nilai t-tabe sebesar 
1,985 atau (4,891 > 1,982). Maka Ha diterima dan H0 ditolak yang artinya connection secara parsial 
berpengaruh terhadap minat beli.  

Dengan demikian untuk menarik minat pengguna facebook Amira Bakery harus lebih meningkatkan 
hubungan dengan para pengguna facebook dengan cara memberikan informasi baru secara konsisten, 
memberikan promo, diskon atau gift kepada pembeli, dan selalu memberikan respon yang positif. Hal 
tersebut dapat memberikan dampak positif sehingga berpengaruh terhadap minat beli.  
  
Pengaruh Context, Communication, Collaboration, dan Connelction dalam Media SosiaTerhadap 
Minat Beli  

Uji F yang dilakukan menunjukkan bahwa variabel context, communication, collaboration, 
connection dapat diketahui bahwa F hitung yang diperoleh sebesar 37,385 lebih besar dari F tabe 
sebesar 2,47 atau (37,385 > 2,47) dan sig kurang dari 0,05 (0,000 < 0,05) maka Ha diterima dan H0 
ditolak. Berarti context, communication, collaboration, connelction secara simultan (bersama-sama) 
berpengaruh terhadap minat beli. Dengan demikian terjadinya perubahan pada tiap variabel secara 
bersama-sama maka akan mempengaruhi tinggi rendahnya minat beli di Amira Bakery. Hasil dari 
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besaran koefisien determinasi Adjusted (R2) adalah 0,595 artinya keempat variabel independen yaitu  
context, communication, collaboration, connelction mampu menjelaskan. 
  
5. Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh  digital marketing melalui facebook terhadap minat 
beli di Amira Bakery dapat disimpulkan bahwa context dan communication berpengaruh positif namun 
tidak signifikan terhadap minat beli di Amira Bakery. Sedangkan  collaboration dan connection 
berpengaruh positif  dan signifikan terhadap minat beli di Amira Bakery. Context, communication, 
collaboration dan connection secara simultan dapat disimpulkan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap minat beli di Amira Bakery.  

Berdasarkan  hasi penelitian, ada beberapa hal yang perlu ditindaklanjuti oleh Amira Bakery yaitu:  
1. Amira Bakery harus lebih memperhatikan dalam mengunggah konten di facebook dengan cara 

mengunggah postingan facebook yang lebih menarik dan informatif sehingga bisa mempengaruhi 
minat beli konsumen.  

2. Sebaiknya Amira Bakery lebih meningkatkan komunikasi dengan calon konsumen, agar calon 
konsumen  merasa dilayani dengan baik sehingga mempengaruhi minat calon konsumen untuk 
membeli produk di Amira Bakery.  

3. Amira Bakery dapat meningkatkan minat beli dengan cara memberikan promo atau diskon kepada 
calon konsumen agar konsumen lebih   tertarik untuk membeli produk.   
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