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ABSTRAK

Luis Lo, 211010071, 2025, Pengaruh Program Customer Loyalty Dan Promosi Media Sosial
Terhadap Keputusan Pembelian Pada Optik Binjai, Program Studi Manajemen, Pembimbing
I: Desma Erica Maryati M., S.Pd., M.Si, Pembimbing II: Lisa Elianti Nasution, S.E., M.M.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh program customer loyalty dan promosi media

sosial terhadap keputusan pembelian pada Optik Binjai

Metodologi penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif kuantitatif. Jenis data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif, yaitu data yang diperoleh dalam bentuk angka
atau bilangan. Sumber data berupa data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh dari hasil
penyebaran kuesioner kepada responden, data sekunder diperoleh dari data dan literatur yang
berkenaan dengan permasalahan yang dibahas. Populasi yang akan digunakan dalam penelitian ini
adalah semua konsumen Optik Binjai dari tahun 2020-2024. Populasi dalam penelitian tidak dapat
dipastikan jumlahnya. Dalam Hairs, apabila ukuran sampel terlalu besar misalnya 400, maka metode
menjadi sensitif sehingga sulit untuk mendapatkan ukuran-ukuran goodness of fit yang baik.
Sehingga disarankan bahwa ukuran sampel minimum adalah 5-10 observasi untuk setiap parameter
yang diestimasi. Jadi dengan jumlah indikator sebanyak 15 buah dikali 5, didapat jumlah sampel dari
penelitian ini adalah 75 pelanggan Optik Binjai. Data dianalisis dengan menggunakan metode
analisis regresi linear berganda. Hasil analisis memberikan persamaan Keputusan Pembelian =
9,331 + 0,593 Program Loyalitas + 0,285 Promosi Media Sosial + e.

Hasil analisis penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh positif yang signifikan secara
parsial antara program loyalitas terhadap keputusan pembelian pada Optik Binjai, terdapat pengaruh
positif yang signifikan secara parsial antara promosi media sosial terhadap keputusan pembelian
pada Optik Binjai, terdapat pengaruh yang signifikan antara program loyalitas dan promosi media
sosial secara simultan terhadap keputusan pembelian pada Optik Binjai.

Nilai R Square (R?) atau koefisien determinasi yang diperoleh menunjukkan bahwa variabel
keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variabel program loyalitas dan promosi media sosial.
Adapun sisanya dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak termasuk dalam model penelitian ini.

Kata Kunci: Program Loyalitas, Promosi Media Sosial, Keputusan Pembelian
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ABSTRACT

Luis Lo, 211010071, 2025, The Influence of Customer Loyalty Program and Social Media
Promotion on Purchase Decisions at Optik Binjai, Management Study Program, Advisor I:
Desma Erica Maryati M., S.Pd., M.Si, Advisor II: Lisa Elianti Nasution, S.E., M.M.

This study aims to determine the influence of customer loyalty programs and social media

promotions on purchase decisions at Optik Binjai.

The research methodology used is a descriptive quantitative method. The type of data used in this
study is quantitative data, namely data obtained in the form of numbers or figures. The data sources
consist of primary and secondary data. Primary data were obtained from the results of
questionnaires distributed to respondents, while secondary data were obtained from data and
literature related to the issues discussed. The population used in this study includes all Optik Binjai
customers from 2020 to 2024. The exact number of the population cannot be determined. According
to Hair, if the sample size is too large, for example 400, the method becomes sensitive, making it
difficult to obtain good goodness-of-fit measures. Therefore, it is recommended that the minimum
sample size be 5—10 observations for each estimated parameter. With a total of 15 indicators
multiplied by 5, the sample size for this study is 75 customers of Optik Binjai. The data were analyzed
using multiple linear regression analysis. The results of the analysis produce the following equation:
Purchase Decision = 9.331 + 0.593 Loyalty Program + 0.285 Social Media Promotion + e.

The analysis results show that there is a partially positive and significant influence between the
loyalty program and the purchase decision at Optik Binjai. There is also a partially positive and
significant influence between social media promotion and purchase decision at Optik Binjai.

Furthermore, there is a simultaneous significant influence of the loyalty program and social media
promotion on the purchase decision at Optik Binjai.

The R Square (R?) value or the coefficient of determination obtained indicates that the purchase

decision variable can be explained by the loyalty program and social media promotion variables.

The remainder is influenced by other factors not included in this research model.

Keywords: Loyalty Program, Social Media Promotion, Purchase Decision
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MOTTO

“Orang yang tidak pernah berbuat salah adalah
orang yang tidak pernah melakukan sesuatu”.

(Albert Einstein)

“Kebanggaan kita yang terbesar adalah bukan tidak
pernah gagal, Tetapi bangkit kembali setiap kali kita
jatuh”.

(Confisius)

“Hadapi segala rintangan,dan jangan pernah hilang
harapan. Karena ketika kamu masih memiliki
harapan, disitulah kamu memiliki masa depan”.

(Merry Riana)
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BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Penelitian

Pada saat ini kebutuhan pelanggan akan kacamata sudah semakin tinggi dari
semua kalangan. Maka dari itu banyak persaingan dalam membuka optik yang
bermunculan untuk memenuhi kebutuhan masyarakat dan juga peluang yang dinilai
cukup tinggi akan potensi bisnisnya. Perkembangan bisnis pada era bisnis ini tidak
hilang dari persaingan yang semakin ketat dalam memasarkan produk dan jasa
sehingga dituntut untuk selalu berusaha dalam berinovasi terhadap produk maupun
jasanya agar mampu bertahan dalam persaingan bisnis.

Industri optik memiliki peran peting dalam memenuhi kebutuhan masyarakat
terkait kesehatan dan gaya hidup. Optik merupakan salah satu sektor penting dalam
industri kesehatan yang berfokus pada penyediaan produk dan layanan terkait
kesehatan yang berfokus pada penyediaan produk dan layanan terkait kesehatan
mata. Produk yang ditawarkan meliputi kacamata koreksi, lensa kontak, kacamata
pelindung dan kacamata gaya, sementara layanannya mencakup pemeriksaan mata
dan konsultasi. Dalam beberapa tahun terakhir, kesadaran masyarakat akan
pentingnya kesehatan mata terus meningkat, seiring dengan bertambahnya aktivitas
yang menuntut penggunaan intensif pada penglihatan seperti membaca dan bekerja
didepan layar komputer.

Namun, persaingan di industri optik semakin ketat seiring dengan
bertumbuhnya jumlah persaingan dipasar, baik dalam bentuk optik tradisional

maupun online. Hal ini menuntut para usaha optik untuk terus berinovasi, baik
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dalam pelayanan maupun strategi pemasaran dalam membuat keputusan pembelian
pelanggan. Salah satu tantangan utama yang dihadapi adalah bagaimana
mempertahankan loyalitas pelayanan serta mempengaruhi keputusan pembelian
ditengah banyaknya pilihan yang tersedia. Dalam era persaingan bisnis yang
semakin ketat, perusahaan dituntut untuk menciptakan strategi yang dapat
meningkatkan loyalitas pelanggan dan memperluas jangkauan pasar. Program
customer loyalty dan promosi melalui media sosial menjadi dua elemen penting
yang digunakan oleh banyak perusahaan, termasuk industri optik, untuk menarik
dan mepertahankan pelanggan.

Optik Binjai, sebagai salah satu toko dalam industri optik, menghadapi
tantangan dalam mempertahankan pelanggan di tengah maraknya persaingan.
Program customer loyalty menjadi salah satu strategi yang sering digunakan untuk
memberikan keuntungan tambahan kepada pelanggan yang setia, seperti diskon
khusus, poin reward, dan penawaran eksklusif. Hal ini bertujuan untuk menciptakan
hubungan jangka panjang antara perusahaan dan pelanggan.

Menurut Situmorang & Suwandi, keputusan pembelian merupakan sebuah
tindakan yang dilakukan konsumen untuk membeli suatu produk (Situmorang &
Suwandi, 2021). Keputusan pembelian sangat berdampak pada kelangsungan suatu
usaha dimana semakin tinggi keputusan pembelian pelanggan terdahap produk yang
ditawarkan akan berdampak pada kelangsungan usaha. Berikut pendapatan Optik

Binjai dalam 5 tahun terakhir :
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Tabel 1.1
Data Penjualan Optik Binjai Tahun 2020 — 2024
Tahun Penjualan

2020 Rp. 595.000.000
2021 Rp. 580.000.000
2022 Rp. 600.000.000
2023 Rp. 590.000.000
2024 Rp. 580.000.000

Sumber: Optik Binjai, 2024

Berdasarkan Tabel 1.1 diatas, dapat dilihat pendapatan pada Optik Binjai tidak
stabil pada 5 tahun terakhir. Berdasarkan hasil observasi awal yang peneliti lakukan
di Optik Binjai untuk saat ini mengalami penurunan dimana disebabkan oleh
program customer loyalty, dan promosi media sosial pada Optik Binjai yang
dianggap konsumen kurang baik yang dimana mempengaruhi keputusan pembelian.
Padahal menurut pemilik Optik yang diterapkan sudah sangat bagus, mulai dari
harga yang terjangkau, fasilitas yang bagus, dan model-model yang tersedia banyak
model. Namun semua usaha tersebut belum mendapatkan hasil yang maksimal.
Program customer loyalty dapat mempengaruhi penurunan pada pembelian karena
program customer loyalty yang tidak dirancang dengan baik dapat mengakibatkan
penurunan performa bisnis, yang dimana harus meningkatkan retensi pelanggan,
meningkatkan frekuensi pembelian, dan memperkuat hubungan dengan pelanggan.
Kegiatan pemasaran yang dilakukan sudah aktif dalam menggunakan social media
marketing guna dalam menyebarkan informasi dalam mengenai model-model
kacamata hanya harus lebih meningkatkan lagi dalam membuat konten promosi

dalam sosial media untuk membuat pelanggan tertarik untuk membeli.
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Menurut Tjipto , program customer loyalty adalah komitmen yang dipegang
teguh untuk membeli ulang atau berlangganan kembali produk atau jasa yang
disukai secara konsisten dimasa mendatang, sehingga menyebabkan pembelian
berulang dari yang sama, meskipun ada pengaruh situasional dan upaya pemasaran
yang berpotensi menyebabkan pelanggan beralih (Tjipto, 2019). Program customer
loyalty sangat penting bagi sebuah toko untuk mempertahankan pelanggan agar
tetap membeli di toko tersebut. Program yang ditawarkan di Optik Binjai kurang
menarik pelanggan contohnya , dengan memberikan program poin hadiah, dimana
pelanggan dapat mengumpulkan poin setiap kali mereka melakukan pembelian, yang
nantinya dapat ditukarkan dengan diskon, atau hadiah tertentu. Optik contoh ; setiap
pembelian kacamata bernilai Rp 500.000, pelanggan mendapatkan 10 poin. 100
poin bisa ditukar dengan diskon Rp 50.000. Program loyality customer di Optik
binjai jika mengganti bingkai kacamata mendapatkan 20 poin, pembersihan lensa
mendapatkan 10 poin, dan jika sudah membuat member Optik Binjai mendapatkan
gratis untuk memeriksa mata. Ada potongan harga di hari tertentu seperti promo
tahun baru, dimana dapat memberikan diskon kepada pelanggan agar pelanggan
tertarik dalam membeli. Pelanggan terkadang merasa kesulitan untuk memahami
program loyalitas yang diberikan pada Optik Binjai. Contohnya prosedur untuk
klaim poin yang berbelit-belit dan persyaratan yang terlalu banyak dan rumit,

seperti harus menjadi member Optik Binjai.
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Gambar 1.1
Promo Optik Bm]al
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Selain dari promo diskon seperti yang tertera pada Gambar 1.1, masih
sedikit diskon dibandingkan dengan toko lainnya sehingga membuat konsumen
sering memilih toko yang banyak menyediakan promo dan fasilitas yang bagus.
Program promosi yang diberikan pada Optik Binjai kurang efektif karena follower
pada Instagram masih sedikit. Dengan follower 380, tidak terlalu banyak orang
dapat mengetahui Optik Binjai.

Selain itu, promosi media sosial juga sangat penting bagi Keputusan
Pembelian konsumen. Menurut Philip Kotler, promosi media sosial yaitu sebagai
saluran komunikasi memungkinkan merek untuk mendekatkan diri kepada
konsumen dengan cara yang personal, interaktif, dan dapat diukur melalui berbagai
kampanye digital (Philip, 2020). Promosi media sosial sangat penting dalam
pemasaran agar dapat menarik konsumen dari media sosial dengan harga dan model
yang menarik. Peasaran Optik Binjai sudah bagus hanya promosi yang dilakukan
kurang baik karena tidak mengikuti dengan tren zaman sekarang sehingga membuat

kurang menarik untuk membuat keputusan pembelian konsumen.
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Gambar 1.2
Promosi media sosial instagram dan media sosial tiktok
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Berdasarkan fenomena permasalahan yang terjadi pada usaha diatas, maka
penulis tertarik untuk melakukan penelitian pada perusahaan ini dengan judul “
Pengaruh Program Costumer Loyalty Dan Promosi Media Sosial Terhadap

Keputusan Pembelian Pada Optik Binjai”.

1.2 Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang yang dikemukakan di atas, maka identifikasi

masalah pada penelitian ini adalah:

1.  Dengan program loyalitas dari Optik yang kurang menarik disertai dengan
produk yang kurang menarik membuat konsumen tidak berkeinginan untuk
merekomendasikannya ke konsumen lain.

2. Promosi melalui media sosial kurang efektif dikarenakan kurang menariknya
promosi yang dilakukan di media sosial dan promosi produk masih tergolong

sedikit.
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1.3.1 Batasan Masalah

Batasan masalah dalam penelitian ini adalah program customer loyalty (X1),

promosi media sosial (X2), dan Keputusan Pembelian (Y), pengambilan data

dilakukan pada penjualan Optik Binjai.

1.4 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah dalam penelitian

ini adalah:

1.  Apakah program customer loyalty berpengaruh terhadap keputusan
pembelian pada Optik Binjai?

2. Apakah promosi media sosial berpengaruh terhadap keputusan pembelian
pada Optik Binjai?

3. Apakah program loyality customer dan promosi media sosial berpengaruh
terhadap keputusan pembelian pada Optik Binjai?

1.5 Tujuan Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini adalah:

1. Untuk mengetahui pengaruh program customer loyalty berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian Pada Optik Binjai

2. Untuk mengetahui pengaruh Promosi media sosial berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian Pada Optik Binjai

3. Untuk mengetahui pengaruh program customer loyalty dan promosi media

sosial berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Pada Optik Binjai
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1.6 Manfaat Penelitian
Manfaat yang diharapkan dapat diperoleh dari hasil penelitian ini adalah :

1.  Aspek Praktis
Bagi Optik Binjai adapun manfaat dari penelitian ini adalah untuk
mendapatkan manfaat sebagai bahan masukan dan bahan pertimbangan
perencanaan untuk masa yang akan datang.

2. Aspek Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan untuk menjadi bahan referensi dan data
tambahan untuk melakukan penelitian selanjutnya yang berhubungan dengan

bidang manajemen pemasaran.
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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA DAN PENELITIAN TERDAHULU

2.1 Tinjauan Pustaka
2.1.1 Keputusan Pembelian
2.1.1.1 Pengertian Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah proses yang dilakukan oleh konsumen untuk
melakukan pembelian akhir, baik individual maupun rumah tangga yang membeli
jasa maupun produk untuk dikonsumsi secara pribadi. Menurut Aripin,n.d,
keputusan pembelian adalah proses bagaimana menetapkan suatu keputusan yang
terbaik, logis, rasional, dan ideal berdasarkan fakta, data dan informasi dari sebuah
alternatif untuk mencapai sasaran-sasaran yang ditetapkan dengan resiko yang
kecil, efektif, dan efisien (Aripin, 2021).

Berdasarkan definisi dari Priansa, Keputusan Pembelian merupakan suatu
rangkaian tindakan fisik ataupun mental yang dialami konsumen ketika akan
melakukan pembelian produk tertentu (Priansa, 2017). Menurut Wangsa, keputusan
pembelian adalah proses konsumen dalam mengelola pengetahuan atau informasi
mengenai suatu produk serta melakukan pemilihan atau menentukan pembelian
produk yang paling disukai untuk memenuhi kebutuhan (Wangsa, 2019).

Sedangkan menurut Warsito Keputusan Pembelian merupakan tahap ketika
konsumen telah memiliki pilihan dan telah siap melakukan pembelian (warsito,
2022). Menurut Arfah, Keputusan Pembelian merupakan salah satu tahapan dalam

proses Keputusan Pembelian sebelum perilaku pasca pembelian (Arfah, 2022).
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Menurut Manik, keputusan pembelian merupakan suatu tindakan yang
dilakukan konsumen dikarenakan adanya dorongan-dorongan atau motif-motif
yang dirasakan sehingga menimbulkan minat atau dorongan untuk memenuhi
kebutuhan (Manik, 2018). Sedangkan Nasution menyatakan setiap konsumen akan
melakukan keputusan pembelian dimana perlu evaluasi dari perusahaan bagaimana
cara mempengaruhi sikap konsumen terhadap kepercayaan mereka akan suatu
produk (Nasution et al., 2024).

Berdasarkan para pendapat ahli diatas, maka dapat disimpukan bahwa
keputusan pembelian merupakan tahap akhir yang dilakukan oleh pelanggan dalam

melakukan pembelian produk yang diinginkan.

2.1.1.2 Faktor-Faktor Mempengaruhi Keputusan Pembelian
Dalam memahami faktor-faktor ini dapat membantu mengembangkan
strategi untuk menjangkau konsumen dan meningkatkan penjualan bisnis. Menurut
(Aripin, 2021), berikut beberapa faktor umum yang dapat mempengaruhi keputusan
konsumen saat membeli barang yaitu:
1. Akses yang mudah
Apabila konsumen sulit menemukan atau mengakses platform berjualan,
pada satu titik konsumen akan merasa malas dan lebih memilih untuk
mencari toko lain. Maka itu, pastikan konsumen mudah mengaksesnya.

terutama apabila kamu menjalankan bisnis online.
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Tampilan toko & produk

Kesan yang didapatkan konsumen saat mengunjungi toko atau melihat
produk bisa menentukan apakah semakin tertarik untuk berbelanja atau
tidak. Contohnya saja, banyak orang memutuskan untuk makan di suatu
tempt karena restorannya tampak menarik dari luar. Ini juga alasan mengapa
banyak bisnis yang mengatur halaman media sosial sedemikian rupa agar
terlihat estetis.

Informasi, ketersediaan, dan kualitas produk

Bukan hanya dari tampilan saja, tetapi keseluruhan produk juga
mempengaruhi keputusan pembeli, mulai dari informasi, ketersediaan,
hingga kualitas. Apabila informasi produk tidak jelas, konsumen pun bisa
ragu dengan kualitas produk maupun kredibilitas bisnis. Kurangnya
informasi produk juga memperlambat waktu berbelanja konsumen dimana
mereka harus menghubungimu terlebih dahulu untuk menanyakan detail
produk, baru kemudian membeli.

Harga yang terjangkau

Salah satu faktor utama dalam membeli barang adalah harga. Harga yang
terjangkau bukan berarti harga harus terlampau murah. Apabila harga terlalu
murah hingga di bawah standar, bisa jadi konsumen malah ragu mengenai
Kualitas Produk tersebut. Namun jika harga terlalu mahal, konsumen
kemungkinan akan mencari toko lain yang bisa menawarkan harga yang

lebih terjangkau
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Promosi yang menarik

Promosi jelas menjadi salah satu kunci utama untuk menarik konsumen.
Makanya banyak bisnis yang mengadakan promo besar-besaran pada
momen-momen tertentu. Dalam mengadakan promo, buat agar promo
tersebut semenarik mungkin. Bisa membandingkannya dengan promo-
promo sebelumnya atau dengan promo kompetitor. Pikirkan mengenai
bagaimana bisa memberikan nilai lebih kepada konsumen

Komunikasi yang mudah dimengerti

Saat berkomunikasi kepada konsumen, baik itu dalam teks informasi
produk, customer service, teks promosi, konten website atau media sosial,
dan banyak lagi, usahakan untuk menggunakan bahasa yang sederhana dan
mudah dimengerti.

Review dari pembeli lain

Reputasi toko sangat mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli
barang, khususnya untuk bisnis online. Maka terus pantau rating dan review
yang diberikan konsumen terhadap toko. Apabila ada keluhan, segera
tangani. Tampilkan juga testimoni dari pelanggan agar calon pembeli
semakin percaya.

Pelayanan yang berkualitas

Kualitas pelayanan yang lambat atau tidak ramah dapat membuat konsumen
menjadi enggan untuk membeli. Gunakan bahasa yang sopan dan ramah
dalam merespons konsumen. Sebisa mungkin respons konsumen

secepatnya. Apabila ada jam operasional, cantumkan jam tersebut pada
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profil toko sehingga konsumen tahu kapan waktu yang tepat untuk
menghubungi.

Waktu pengiriman

Waktu pengiriman juga menjadi pertimbangan konsumen dalam membeli
barang. Apalagi jika konsumen membutuhkan produk tersebut sesegera
mungkin. Sebaiknya beri pilihan pengiriman yang beragam bagi konsumen.
Semakin cepat barang sampai akan semakin baik. Pastikan juga bisa

menawarkan harga pengiriman yang terjangkau.

2.1.1.3 Struktur Keputusan Pembelian

Dalam keputusan pembelian terdiri dari beberapa struktur dimana menurut

(Basu Swastha Dharmmesta, 2019). Keputusan untuk membeli yang diambil oleh

konsumen merupakan kumpulan sejumlah keputusan. Setiap keputusan pembelian

mempunyai struktur sebanyak tujuh komponen yaitu :

1.

Keputusan Tentang Jenis Produk
Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli produk atau

menggunakan uangnya untuk tujuan lain.

Keputusan Tentang Bentuk Produk
Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli bentuk atau model
produk tertentu. Keputusan tersebut menyangkut pula dengan ukuran, mutu,

corak dan sebagainya.
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3. Keputusan Tentang Merek
Konsumen juga akan mengambil keputusan tentang merek mana yang perlu
dibeli

4. Keputusan Tentang Penjualnya
Konsumen harus mengambil keputusan dimana produk tersebut akan dibeli,
apakah di toko serba ada, toko khusus produk tersebut, atau toko lain.

5. Keputusan Tentang Jumlah Produk
Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk
yang akan dibelinya pada suatu saat.

6. Keputusan Tentang Waktu Pembelian
Konsumen dapat mengambil keputusan tentang kapan ia harus melakukan
pembelian. Masalah ini akan menyangkut tersedianya uang untuk membeli
produk.

7. Keputusan Tentang Cara Pembayaran
Konsumen akan mengambil keputusan tentang metode atau cara
pembayaran produk yang dibeli, apakah secara tunai atau dengan cicilan.
Keputusan tersebut akan mempengaruhi keputusan tentang penjual dan

jumlah pembelinya.

2.1.1.4 Bias Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian yang diambil tentu saja dapat menjadi kesalahan

umum konsumen dalam membuat keputusan pembelian (Firmansyah, 2020) adalah
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Ketersediaan Produk

Konsumen mendasarkan prediksi mereka berdasarkan kecepatan dan
kemudahan dimana produk tersedia dan hasil tertentu muncul di pikiran
konsumen untuk membeli atau tidak.

Representatif

Konsumen mendasarkan prediksi mereka atas sepresentatif atau seprinsip apa
produk satu dengan yang lain

Penyesuaian

Konsumen sampai pada penilaian awal dan kemudian menyesuaikannya

berdasarkan informasi tambahan produk

2.1.1.5 Indikator Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian bukan hanya merupakan satu tindakan dalam

melakukan keputusan dalam pembelian, melainkan beberapa tindakan yang satu

sama lainnya berkaitan. Menurut (Priansa, 2017), Indikator keputusan pembelian

yang digunakan pada penelitian sebagai berikut :

1.

Pilihan produk, yaitu konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli
sebuah produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal ini
perusahaan harus memutuskan perhatiannya kepada orang-orang yang
berminat membeli sebuah produk serta alternative yang mereka
pertimbangkan.

Pilihan merek, yaitu konsumen memutusksn jenis merek yang akan dibeli.
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3. Pilihan saluran pembelian, yaitu konsumen harus mengambil keputusan
tentang jenis penyalur yang akan dikunjungi.

4. Waktu pembelian, yaitu keputusan konsumen dalam pemilihan waktu
pembelian bisa berbeda-beda, misalnya ada yang membeli setiap hari, satu
minggu sekali, tiga minggu sekali, satu bulan sekali, dan sebagainya.

5. Jumlah pembelian, yaitu konsumen dapat mengambil keputusan tentang
jumlah produk yang akan dibelinya pada suatu saat dan pembelian dapat

dilakukan mungkin lebih dari satu.

2.1.2  Program Customer Loyalty
2.1.2.1 Pengertian Program Customer Loyalty

Program customer loyalty adalah suatu strategi pemasaran yang dirancang
untuk mendorong pelanggan tetap setia kepada sebuah merek, produk, atau jasa
dengan memberikan insetif, penghargaan, atau manfaat khusus bagi pelanggan yang
sering melakukan pembelian. Menurut Sakinah Nabila Putri, program customer
loyalty adalah komitmen yang dipegang erat oleh pelanggan untuk membeli atau
mengedepankan suatu produk berupa barang atau jasa secara konsisten, hal ini
menyebabkan pembelian berulang pada brand yang sama, meskipun pelanggan
tersebut mendapatkan pengaruh situasional atau marketing dari kompetitor untuk
mengganti brand lain (Sakinah Nabila Putri, 2022).

Menurut Linda Nur Susila, program customer loyalty adalah suatu ukuran
keterikatan konsumen terhadap sebuah merek (Linda Nur Susila, 2019). Sedangkan

menurut Ardela, risa, Febriyanti., program customer loyalty adalah sebagai
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dorongan pemegang kartu untuk melanjutkan dan memelihara hubungan dengan
program loyalitas pelanggan disertai dengan keinginan pemegang kartu untuk
melakukan upaya tambahan (Ardela, Risa, Febriyanti, 2023)

Menurut Purba Yosevina Putri Yosevina, Ninta Katharina., program
customer loyalty adalah perasaan untuk mmegang komitmen kembali secara
berulang barang atau jasa yang diingini meskipun banyak potensial yang ada
memengaruhi individu berpindah merek (Purba Yosevina,Ninta Katharina, 2021).
Menurut Santosa Sigit, program customer loyalty adalah suatu hal yang penting
untuk menentukan langkah-langkah strategi yang tepat (Santosa Sigit, 2022).

Berdasarkan para pendapat ahli diatas, maka dapat disimpukan bahwa
program customer loyalty adalah strategi yang dirancang oleh perusahaan untuk
mempertahankan pelanggan setia dengan memberikan penghargaan atau kesetiaan

pelanggan.

2.1.2.2 Klasifikasi Customer Loyalty

Klasifikasi dapat dilakukan berdasarkan karakteristik atau berbagai kriteria
tertentu. Hal ini dapat membantu dalam menyusun sistem dan memudahkan
identifikasi, penetuan sifat dan pemahaman tentang program customer loyalty
(Griffin, 2015), pada dasarnya ada empat jenis klasitikasi program customer loyalty

yaitu sebagai berikut :
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1. Tidak ada loyalitas
Secara umum, perusahaan harus menghindari penargetan pembeli jenis ini
karena mereka tidak akan pernah menjadi pelanggan setia, mereka hanya
berkontribusi kecil pada kekuatan finansial perusahaan.

2. Loyalitas yang lemah (loyalitas inersia)

Pelanggan ingin membeli karena kebiasaan. Faktor nin sikap dan faktor
situasional merupakan alasan utama untuk membeli. Pembeli ini merasakan
tingkat kepuasan tertebtu dengan perusahaan atau setidaknya tidak ada
ketidakpuasan yang nyata.

3. Loyalitas tersembunyi (loyalitas terpendam)
Ketika pelanggan memilki loyalitas tersembunyi, pengaruh situsional
daripada pengaruh sikap menentukan pembelian ulang.

4.  Loyalitas Premium
Ini adalah jenis loyalitas yang disukai untuk semua pelanggan di setiap
perusahaan. Pada tingkat preferensi tertinggi, orang bangga menemukan dan
menggunakan produk atau layanan tertentu dan dengan senang hati berbagi

pengetahuan dengan rekan kerja atau keluarga.

4.1.1.1 Karakteristik Program Customer Loyalty

Klasifikasi dapat berdasarkan karakteristik atau berbagai kriteria tertentu.
Hal ini dapat memudahkan indentifikasi, penentuan sifat loyalitas pelanggan
(Tjiptono, 2005) yaitu ;

l. Pembelian ulang
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2. Kebiasaan mengkonsumsi merek
3. Rasa suka yang besar terhadap merek
4. Ketetapan pada merek

5. Keyakinan bahwa merek tertentu cocok untuk direkomendasikan ke orang

4.1.1.2 Manfaat Program Customer Loyalty
Manfaat program customer loyalty untuk mendorong pelanggan untuk tetap

setia dan terus melakukan pembelian (Al Rasyid, H., & Erica, 2018) yaitu :

1. Pelanggan yang ada memiliki lebih banyak prospek untuk mendapat
manfaat dari perusahaan

2. Anggaran yang dikeluarkan bagi perusahaan dalam memelihara pelanggan
yang jauh lebih kecil dari pada mencari pelanggan baru

3. Pelanggan yang percaya pada lembaga dalam bisnis cenderung percaya
pada kasus lain

4. Jika sebuah perusahaan tua memiliki banyak pelanggan lama, perusahaan

akan mendapat manfaat karena efisiensi.

5. Pelanggan lama tentu memiliki banyak pengalaman positif terkait
perusahaan.
6. Pelanggan tua akan mencoba untuk mempertahankan perusahaan kepada

teman dan lingkungan.
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4.1.1.3 Indikator Program Customer Loyalty
Pentingnya indikator program customer loyalty untuk dapat mempengaruhi

persepsi pelanggan, dan kepuasan pelanggan. Menurut (Griffin, 2015) Indikator

program customer loyalty yang digunakan pada penelitian sebagai berikut :

1. Melakukan pembelian ulang, yaitu tindakan membeli kembali suatu produk
atau layanan yang sebelumnya sudah pernah dibeli.

2. Mereferensikan kepada orang lain, yaitu tindakan menyarankan atau
mengarahkan seseorang untuk menggunakan suatu produk, layanan, atau
informasi tertentu.

3. Menunjukan kekebalan terhadap tarikan dari pesaing, yaitu sebuah bisnis
mampu mempertahankan pelanggannya meskipun ada upaya dari pesaing

untuk menarik mereka.

2.1.3 Teori Tentang Promosi Media Sosial
2.1.3.1 Pengertian Promosi Media Sosial

Promosi Media Sosial adalah kegiatan pemasran yang dilakukan melalui
platform media sosial seperti instagram, facebook, twitter, dan tiktok untuk
memperkenalkan, memasarkan dan meningkatkan kesadaran tentang produk,
layanan atau merek. Menurut Habe, Hazairin, promosi media sosial adalah salah
satu cara yang efektif untuk mempromosikan produk barang atau jasa yang dimilki
oleh pelaku bisnis melalui internet marketing (Habe ,Hazairin, 2022).

Berdasarkan definisi dari Calvin , promosi media sosial adalah sebuah

media berbasis online teknologi dimana penggunanya bisa dengan mudah berbagi,
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berpatisipasi dan mengakses informasi melalui blog, jejaring sosial, forum dan
dunia virtual (Calvin, 2021). Menurut Khoiro,Failatul, promosi media sosial adalah
satu unsur penting dalam suatu perusahaan untuk memberikan informasi dan
konsumen untuk mengenal produk mereka secara langsung (Khoiro, Failatul, 2019).
Menurut Calistarahma, Rafidah promosi media sosial adalah salah satu
media pemasaran digital yang menggunakan platform sosial media melalui link
situs web dalam jaringan, untuk tujuan mempromosikan suatu produk
(Calistarahma, Rafidah inas, 2023). Menurut Hamida, La Ode Hamida, promosi
media sosial adalah kegiatan yang mengkomunikasikan keunggulan produk dan
membujuk pelanggaran sasaran untuk membelinya (Rahmatia, La Ode Hamida,
2023).
Bedasarkan pernyataan diatas dapat disimpulkan bahwa promosi media
sosial adalah strategi yang memanfaatkan sosial media untuk meningkatkan
perhatian pelanggan untuk mencapai tujuan tertentu seperti meningkatkan

penjualan dan menjalin hubungan dengan pelanggan.

2.1.3.2 Jenis-Jenis Promosi Media Sosial

Promosi media sosial adalah tempat untuk menawarkan suatu produk
melalui media digital. Menurut (Kaplan, A. & Haelnlein, 2010) pada saat ini ada
beberapa jenis promosi media sosial. Ada tiga jenis promosi media sosial, yaitu:
1. Collaborative Projects

Media sosial yang dapat menggarap konten dan dapat diakses secara bebas.
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2. Blogs and Microblogs
Aplikasi yang dapat membantu pengguna dalam menuangkan tulisan
mengenai berbagai topik dan dapat dimuat dalam bentuk gambar, teks
ataupun video.

3. Content Communities
Aplikasi yang memiliki tujuan untuk berbagi dengan pengguna lain dalam

berbagai bentuk visual.

2.1.3.3 Tujuan Promosi Media Sosial
Menurut (Rangkuti, 2009) tujuan media sosial yaitu :

l. Modifikasi tingkah laku

2. Memberikan informasi

3. Membujuk pelanggan dalam membeli

4. Mengingatkan dan mempertahankan merek produk untuk diminati
pelanggan

2.1.3.4 Karakteristik Promosi Media Sosial
Menurut Kotler & Keller, 2016 yaitu :
1. Keterbukaan, sebagian besar layanan media sosial bersifat keterbukaan

terhadap partisipasi dan umpan balik

2. Dialog, digunakan untuk mengajak atau membujuk pelanggan
3. Mayarakat, dapat berkomunikasi dengan cepat dan efektif melalui media
sosial
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4. Keterhubungan, sebagian besar media sosial berkembang di keterhubungan

mereka dalam mempromosikan merek dan produk.

2.1.3.5 Indikator Promosi Media Sosial

Indikator promosi media sosial Menurut (F.Khatib, 2016), untuk dapat
mengukur sejauh mana pengetahuan produk dari konsumen maka dapat
dipergunakan beberapa indikator pengukur promosi media sosial, antara lain :

1. Melaksanakan tugas dengan target yang jelas, yaitu menjalankan
pekerjaan dengan tujuan spesifik dan terukur yang telah ditetapkan
sebelumnya.

2. Konten yang menarik dan menghibur, yaitu materi yang disajikan
sedemikian rupa sehingga mampu memikat perhatian audiens,
memberikan hiburan,serta mendorong interaksi atau respons positif.

3. Interaksi antara konsumen dengan penjual, yaitu hubungan timbal balik
yang saling mempengaruhi dan menguntungkan krsua belah pihak

4. Interaksi antara konsumen dengan konsumen lain, yaitu untuk menjalin
komunikasi dan hubungan yang terjalin diantara para pelanggan suatu
produk atau layanan.

5. Kemudahan untuk pencarian informasi produk, yaitu seberapa mudah dan
cepat mengenai produk yang mereka minati.

6. Kemudahan untuk mengkonsumsikan informasi pada produk, yaitu
sebarapa efisien dan efektif konsumen dapat menerima, memahami dan

memanfaatkan informasi ynag disediakan mengenai suatu produk.
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7. Tingkat kepercayaan pada sosial media, yaitu sejauh mana pengguna

mempercayai informasi yang mereka peroleh melalui platform-platform

seperti facebook, twitter, instagram, dan lainnya.

2.2 Penelitian Terdahulu

Penelitian mengenai pengaruh program loyalty dan promosi media sosial

terhadap Keputusan Pembelian telah banyak diteliti oleh penelitian-penelitian

sebelumnya dan menunjukkan hasil yang berbeda-beda. Penelitian terdahulu akan

dijadikan sebagai bahan acuan untuk membandingkan penelitian ini dengan

penelitian terdahulu. Berikut adalah tabel mengenai penelitian terdahulu :

Tabel 2.1
Daftar Penelitian Terdahulu
No Nama Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian
Penelitian
Penelitian
1 Ubaidi&Batu Pengaruh Product X;=Product penelitian ini menujukan
(2020) Involement dan Involment bahwa terdapat pengaruh
Volume 5, Product Knowledge Xo=Product secara  signifikan  antara
Nomor 2 Terhadap Keputusan Knowledge Product Involvement terhadap
Desember Pembelian Konsumen Y = keputusan pembelian
2020, pp. 121-  Honda Mobilio Keputusan konsumen  dan  terdapat
130 Pembelian pengaruh secara signifikan
antara Product Knowledge
terhadap Keputusan
pembelian.
Indonesia
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Nofrizal, dkk  Pengaruh Keunikan Independen  Secara Parsial:
(2021) Produk Dan Keunikan - Keunikan produk secara
Kelengkapan Produk Produk parsial berpengruh
ISSN (print)  Terhadap Kelengkapan signifikan terhadap
:0216-9843 Keputusan Pembelian ~ produk Keputusan Pembelian
ISSN (online)  Produk Makanan - Kelengkapan Produk secara
:2580-5614 Oleh-Oleh Kota Dependen: parsial berpenagruh
Pekanbaru Keputusan signifikan terhadap
Pembelian keputusan pembelian
- Secara Simultan:
Keunikan Produk Dan
Kelengkapan Produk
berpengaruh signifikan
terhadap keputusan
Indonesia pembelian
Kahuripan Pengaruh Kualitas Independent: Penelitian ini menunjukkan
(2024) pelayanan Dan Kualitas tentang pengaruh kualitas
Jurnal [lmiah ~ Kepuasan Pelanggan pelayanan pelayanan dan kepuasan
Mahasiswa, Terhadap  Loyalitas dan pelanggan terhadap loyalitas
Vol. 2 (1), Pelanggan Kepuasan pelanggan
2024: 97-105 Pelanggan
Indonesia Dependent:
Loyalitas
Pelanggan
Latif, etc Meningkatkan Independent:  Penelitian ini dilakukan untuk
(2023) Loyalitas Pelanggan Loyalitas mengetahui dan menganalisis
Jurnal Melalui Kualitas Pelanggan pengaruh kualitas pelayanan
Internasional ~ Layanan Dan Kualitas dan  kepuasan pelanggan
Ekonomi, Kepuasan Pelanggan Layanan terhadap loyalitas pelanggan
Bisnis dan Di Era Digital di Era Digital.
Penelitian Dependent:
Akuntansi Kepuaan
Vol-7, no.2, Pelanggan
2024
Indonesia
Ruspitasari Pengaruh Promosi Independen:  Secara Parsial:
dan  Arroji Media Sosial Promosi - Promosi media sosial secara
(2022) Instagram, WOM, Media Sosial parsial berpengaruh terhadap
Journal of Dan Online Customer Instagram, keputusan pembelian
Science, Review Terhadap WOM, -WOM secara parsial
(ISSN 2722- Keputusan Siswa Online berpengaruh terhadap
4015 Online)  Mengambil keputusan pembelian
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Bimbingan Belajar Di  Customer - Online Customer secara
Indonesia Lembaga Brits  Review parsial berpengaruh terhadap
Indonesia keputusan pembelian
Dependen: Secara Simultan:

Keputusan Promosi Media Sosial

Pembelian Instagram, WOM,dan Online
Customer berpengaruh
signifikan terhadap
Keputusan Pembelain

23 Kerangka Pemikiran
Berikut kerangka konseptual yang akan digunakan dalam penelitian yaitu
sebagai berikut :

Gambar 2.1
Kerangka Pemikiran

Program Customer
Loyaliy (X) \.
] ?

3 Keputusan Pembelian (Y)

I
Promosi Media /

Sosial (X2)

24 Hipotesis
Berdasarkan rumusan masalah yang telah dibahas oleh penulis sebelumnya
maka penulis mengajukan dugaan atau hipotesis, yaitu :
Hi: Terdapat pengaruh program customer loyalty terhadap keputusan
pembelian pada Optik Binjai.
H> :  Terdapat pengaruh promosi media sosial terhadap keputusan pembelian

pada Optik Binjai.
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Terdapat pengaruh program customer loyalty dan promosi media sosial

terhadap keputusan pembelian
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BAB III
METODE PENELITIAN
3.1 Lokasi dan Waktu Penelitian
3.1.1 Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian ini adalah Optik Binjai yang terletak di J1. Jend. Sudirman

10.326, Binjai.

3.1.2 Waktu Penelitian
Waktu penelitian ini dilaksanakan mulai bulan Maret 2025 hingga April

2025.

3.2 Jenis dan Sumber Data
3.2.1 Jenis Data

Data merupakan sekumpulan angka atau deskripsi dengan jenis-jenis yang
berbeda. Data merupakan hal yang peting dalam membuat suatu penelitian.

Jenis data penelitian ini adalah data kuantitatif. Berdasarkan pendapat
(Sugiyono,2019), data kuantitatif adalah data yang berbentuk angka atau data

kualitatif yang diangkakan/ scoring.

3.2.2 Sumber Data

Sumber data merupakan subjek dari mana data kita diperoleh, sumber data

yang diperoleh haruslah akurat dan dapat dipertanggung jawabkan isinya
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Data yang digunakan dalam penelitian ini merupakan data Primer dan
sekunder. Berdasarkan pendapat (Sugiyono,2019), Sumber data yang digunakan
dalam penulisan skripsi ini, yakni :

1. Data Primer adalah sumber data yang langsung memberikan data kepada
pengumpul data.
2. Data Sekunder adalah sumber yang tidak langsung memberikan data kepada

pengumpul data, misalnya lewat orang lain atau lewat dokumen.

3.3  Populasi dan Sampel
3.3.1 Populasi

Populasi merupakan sekumpulan individu yang tinggal di tempat yang
sama, populasi dalam penelitian berarti keseluruhan dari variabel yang menyangkut
masalah yang akan diteliti.

Berdasarkan pendapat (Sugiyono , 2019), menyatakan bahwa populasi
adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari objek/subjek yang mempunyai kualitas
dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulannya. Populasi yang akan digunakan dalam penelitian
ini adalah semua konsumen Optik Binjai dari tahun 2020-2024. Populasi dalam

penelitian tidak dapat dipastikan jumlahnya.

3.3.2 Sampel

Sampel merupakan perwakilan dari populasi yang hasilnya mewakili

keseluruhan gejala yang telah diteliti atau diamati. Menurut (Sugiyono, 2019),
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sampel adalah bagiar dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi
tersebut. Menurut (Hair, 2018), apabila ukuran sampel terlalu besar misalnya 400,
maka metode menjadi sensitif sehingga sulit untuk mendapatkan ukuran-ukuran
goodness of fit yang baik. Sehingga disarankan bahwa ukuran sampel minimum
adalah 5-10 observasi untuk setiap parameter yang diestimasi. Jadi dengan jumlah
indikator sebanyak 15 buah dikali 5, didapat jumlah sampel dari penelitian ini

adalah 150 pelanggan Optik Binjai.

3.4  Defenisi Operasional Variabel Penelitian

Dalam penelitian ini, defenisi operasional meliputi variabel-variabel
penelitian yaitu variabel independen (X) dan variabel dependen (Y). Variabel
independen (X) adalah variabel yang memiliki pengaruh dan dampak terhadap
variabel lain atau variabel terikat. Variabel dependen (Y) adalah variabel yang
diukur, diamati atau dicatat sebagai respons atau hasil dari manipulasi dari variabel

independen (X). Variabel penelitian ini dapat dilihat pada tabel dibawah ini ;

Tabel 3.1
Defenisi Operasional Variabel Penelitian
Variabel Definsi Indikator Skala

Program customer loyalty 1. Melakukan pembelian  Likert

Progam adalah perasaan untuk ulang

Customer mmegang komitmen 2. Mereferensikan  kepada

Loyalty Kembali secara berulang orang lain

(Xy) barang atau jasa yang 3. Menunjukan kekebalan
diingini meskipun banyak terhadap tarikan  dari
potensial yang ada pesaing
memengaruhi individu
berpindah merek
Sumber : Sumber :

(Purba  Yosevina,Ninta (Griffin, 2015)
Katharina, 2021)
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Promosi media sosial

1. Melaksanakan tugas  Likert

PromosiMedia  adalah salah satu cara yang dengan target yang jelas
Sosial efektif untuk 2. Konten yang menarik dan
(X2) mempromosikan  produk menghibur
barang atau jasa yang 3. Interaksi antara konsumen
dimilki oleh pelaku bisnis dengan penjual
melalui internet marketing 4. Interaksi antara konsumen
dengan konsumen lain
5. Kemudahan untuk
pencarian informasi
produk
6. Kemudian untuk
mengkonsumsikan
informasi pada produk
7. Tingkat kepercayaan pada
media sosial
Sumber :
Sumber: (F.Khatib, 2016)
(Habe ,Hazairin, 2022)
Keputusan pembelian 1. Pilihan produk Likert
Keputusan adalah proses konsumen 2. Pilihan merek
Pembelian dalam mengelola 3. Pilihan saluran pembelian
) pengetahuan atau 4. Waktu pembelian
informasi mengenai suatu 5. Jumlah pembelian

produk serta melakukan
pemilihan atau
menentukan pembelian
produk yang paling
disukai untuk memenuhi
kebutuhan.

Sumber : Wangsa (2019)

Sumber : (Priansa, 2017)

3.5  Teknik Pengumpulan Data

Memilih Teknik pengumpulan data sangatlah penting dalam penelitian,
penulis harus memilih Teknik yang sesuai yang tepat agar penelitian berjalan
dengan baik dan tepat sasaran. Berdasrkan pendapat (Sugiyono , 2019), teknik
pengumpulan data dapat dilakukan dengan observasi (pengamatan), interview

(wawancara), kuesioner (angket), dokumentasi, dan gabungan keempatnya
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Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan kuesioner,
wawancara, dan dokumentasi.
1. Kuesioner

Adapun teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini
adalah dengan membuat daftar pernyataan dalam bentuk kuesioner yang ditujukan
kepada para responden.

Kuesioner ini dimaksudkan untuk memperoleh data berupa informasi secara
tertulis dan langsung dari responden. Jawaban dari responden bersifat kualitatif
yang kemudian dikuantitatifkan dan diukur dengan menggunakan skala tingkat
(likert). Berdasarkan pendapat (Sugiyono , 2019), skala /ikert digunakan untuk
mengukur sikap, pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang
fenomena sosial. Dalam penelitian, fenomena sosial ini telah ditetapkan secara
spesifik oleh peneliti, yang selanjutnya disebut sebagai variabel penelitian.

Dengan skala likert, maka variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi
indikator variabel. Kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai titik tolak untuk
menyusun item-item instrumen yang dapat berupa pertanyaan atau pernyataan.
Jawaban setiap item instrumen yang menggunakan skala /ikert mempunyai gradasi

dari sangat positif sampai sangat negatif yang dapat berupa kata-kata dan skor

sebagai berikut :
Tabel 3.2
Skala likert
No Pilihan Skala Nilai
1 Sangat Setuju ( SS) 5
2 Setuju (S) 4
3 Netral (N) 3
4 Tidak Setuju (TS) 2
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5 Sangat Tidak Setuju ( STS) 1

2. Wawancara

Wawancara dalam penelitian ini mengacu pada pertanyaan-pertanyaan yang
berkaitan dengan fenomena program customer loyalty, dan promosi media sosial
terhadap keputusan pembelian pelanggan Optik Binjai.

Wawancara yang dilakukan menggunakan wawancara tidak terstruktur
karena hanya ingin mendapatkan informasi tambahan atau garis besar permasalahan
dari responden yang telah mengisi kuisioner.

Berdasarkan pendapat (Sugiyono , 2019), wawancara tidak terstruktur
adalah wawancara bebas di mana peneliti tidak menggunakan pedoman wawancara
yang telah tersusun secara sistematis dan lengkap untuk pengumpulan datanya.

3. Studi dokumentasi
Peneliti menggunakan metode ini untuk mencari informasi tentang profil

perusahaan, dan juga teori-teori yang dapat digunakan sebagai referensi penelitian.

3.6 Teknik Analisis Data
Data yang diperoleh di uji ketepatan dan kecermatannya dan keandalannya
agar hasil pengolahan data dapat lebih tepat dan akurat. Oleh karena itu, perlu

diketahui seberapa tinggi validitas dan reabilitas alat ukur yang digunakan.

3.6.1 Uji Validitas
Menurut (Ghozali, 2018), uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau

tidak suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan atau
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pernyataan pada kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh
kuesioner tersebut.

Uji signifikansi dilakukan dengan membandingkan nilai rhitung dengan reabel
untuk degree of freedom (df) = n-2, dalam ini adalah jumlah sampel dengan alpha
sebesar 5% dengan ketentuan:

1. Hasil rhitung < Itavel = tidak valid

2. Hasil rhitung 2 Fabel = valid

3.6.2 Uji Reliabilitas

Menurut (Ghozali, 2018), uji reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu
kuesioner yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner
dikatakan reliabel atau handal jika jawaban seorang terhadap pernyataan adalah
konsisten atau stabil dari waktu ke waktu. Jawaban responden terhadap
pertanyaan/pernyataan di jawab secara konsisten atau jawaban tidak boleh acak
karena masing-masing pertanyaan/pernyataan mengukur hal yang sama. Untuk
mengukur reliabilitas konsistensi internal peneliti dapat menggunakan teknik
cronbach alpha, dimana besarnya nilai alpha yang dihasilkan dibandingkan dengan
indeks:
1. Cronbach’s alpha < 0,6 = reliabilitas buruk.
2. Cronbach’s alpha 0,6-0,79 = reliabilitas diterima.

3. Cronbach’s alpha 0,8 = reliabilitas baik.
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3.6.3 Uji Asumsi Klasik

Dalam suatu penelitian kemungkinan akan munculnya masalah dalam
analisis regresi sering dalam mencocokkan model prediksi ke dalam sebuah model
yang telah dimasukkan ke dalam serangkaian data. Asumsi klasik yang harus
terpenuhi dalam model regresi linear antara lain residual terdistribusi normal, tidak

adanya multikolinieritas dan tidak adanya heteroskedastisitas.

3.6.3.1 Uji Normalitas

Menurut (Ghozali, 2018), uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah
dalam model regresi, variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal.
Seperti diketahui bahwa uji t dan F mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti
distributsi normal. Kalau asumsi ini dilanggar maka uji statistik menjadi tidak valid
untuk jumlah sampel kecil. Ada dua cara untuk mendeteksi apakah residual
berdistribusi normal atau tidak yaitu dengan analisis grafik dan uji statistik.
a. Analisis Grafik

Berdasarkan pendapat (Ghozali, 2018), salah satu cara termudah untuk
melihat normalitas residual adalah dengan melihat grafik histogram yang
membandingkan antara data observsi dengan distribusi yang mendekati distribusi
normal. Namun demikian hanya dengan melihat histogram hal ini dapat
menyesatkan khususnya untuk jumlah sample kecil. Metode yang lebih handal
adalah dengan melihat normal probability plot yang membandingkan distribusi
kumulatif dari distribusi normal. Distribusi normal akan membentuk satu garis lurus

diagonal, dan ploting data residual akan dibandingkan dengan garis diagonal. Jika
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distribusi data residual normal, maka garis yang mengambarkan data sesungguhnya
akan mengikuti garis diagonalnya.
b. Analisis Statistik

Berdasarkan pendapat (Ghozali, 2018), uji normalitas dengan grafik dapat
menyesatkan kalau tidak hati-hati secara visual kelihatan normal, padahal secara
statistik bisa sebaliknya. Uji statistik yang dapat digunakan untuk menguji
normalitas residual adalah uji statistik non-parametik Ko/mogorov-Smirnov (K-S).
Hipotesis yang digunakan dalam uji ini adalah :
a.  HO : Data residual berdistribusi normal
b.  HA : Data residual tidak berdistribusi normal

Dalam uji ini, pedoman yang digunakan dalam pengambilan keputusan
adalah:
1. Jika nilai signifikan > 0,05 maka data residual berdistribusi normal

2. Jikanilai signifikan < 0,05 maka distribusi data residual tidak normal

3.6.3.2 Uji Multikolinearitas

Menurut (Ghozali, 2018), Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji
apakah model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen).
Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel
independen. Untuk mendeteksi ada tidaknya multikolonieritas dengan melihat
1. nilai tolerance dan lawannya

2. variance inflation factor (VIF).
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Kedua ukuran ini menunjukkan setiap variabel independen manakah yang
dijelaskan oleh variabel independen lainnya. Tolerance mengukur variabilitas
variabel independen yang terpilih yang tidak dijelaskan oleh variabel independen
lainnya. Jadi nilai folerance yang rendah sama dengan nilai VIF tinggi (karena VIF
= 1/Tolerance). Nilai cut off yang umum dipakai untuk menunjukan adanya
multikolonieritas adalah nilai Tolerance < 0,10 atau sama dengan nilai VIF >10.
Apabila terdapat variabel bebas yang memiliki nilai to/lerance lebih dari 0,10 dan
nilai VIF kurang dari 10, maka dapat disimpulkan bahwa tidak ada multikolonieritas

antar variabel bebas dalam model regresi.

3.6.3.3 Uji Heteroskedastisitas

Menurut (Ghozali, 2018), Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan
ke pengamatan lain. Model regresi yang baik adalah Homoskedastisitas atau tidak
terjadi Heterosdekastisitas.

Berdasarkan pendapat (Ghozali, 2018), ada beberapa cara untuk mendeteksi ada
atau tidaknya heteroskedastisitas. Melihat grafik plot antara nilai prediksi variabel
terikat (dependen) yaitu ZPRED dengan residualnya SRESID. Deteksi ada tidaknya
heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan melihat ada tidaknya pola tertentu pada
grafik scatterplot antara SRESID dan ZPRED dimana sumbu Y adalah Y yang telah
diprediksi, dan sumbu X adalah residual (Y prediksi-Y sesungguhnya) yang telah

di-studentized. Dasar analisis:
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1. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang ada membentuk pola tertentu yang
teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit), maka mengindikasikan
telah terjadi heteroskedastisitas.

2. Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan di bawah

angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas.

3.6.4 Analisis Regresi Linier Berganda

Menurut (Ghozali, 2018), analisis regresi berganda adalah berupa koefisien
masing-masing variable independent. Koefisien ini diperoleh dengan cara
memprediksi nilai variable dependen dengan suatu persamaan. Tujuan digunakan
analisis regresi berganda pada penelitian ini adalah untukk mengetahui seberapa
besar pengaruh variable bebas terhadap variable terikat yang dapat dihitung dengan
rumus sebagai berikut:

Y=o0+pBIX1+p2X2 +e

Keterangan :

Y : Keputusan pembelian (dependent variable)

X1 : Program customer loyalty (independent variable)
X2 : Promosi media sosial (independent variable)

o : Konstanta

B1....52 : Koefisien regresi

e : Error
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3.6.5 Uji Hipotesis
3.6.5.1 Uji Signifikansi Parsial (Uji t)

Menurut (Ghozali, 2018), uji statistik t pada dasarnya menunjukkan
seberapa jauh pengaruh satu variabel penjelas/independen secara individual dalam
menerangkan variasi variabel dependen.

Hipotesis nol (Ho) yang hendak diuji adalah apakan suatu parameter (b;)
sama dengan nol atau :

a. HO : b1, b2 = 0, Artinya program customer loyalty dan promosi media
sosial secara parsial tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Optik
Binjai
b. HA: b1, b2 #0, Artinya program customer loyalty, dan promosi media
sosial secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Optik Binjai.

Dalam penelitian ini nilai thiung akan dibandingkan dengan nilai twpel, pada

tingkat signifikan (o)) = 5%
Kriteria penilaian hipotesis pada uji t ini adalah:
1. Jika thitung < twabel maka Ho diterima dan Ha ditolak.

2. Jika thitung > trabel maka Ho ditolak dan Ha diterima.

3.6.5.2 Uji Signifikansi Simultan (Uji F)
Menurut (Ghozali, 2018), Uji F menguji joint hipotesia bahwa b1, b2 dan

b3 secara bersama-sama sama dengan nol. Bentuk pengujiannya adalah sebagai

berikut:

Sekolah Tiggi I[lmu Ekonomi Eka Prasetya



40

1. HO : b1, b2 =0, Arti program customer loyalty dan promosi media sosial
secara serempak tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Optik
Binjai

2. HA : b1, b2#0 Arti program customer loyalty dan promosi media
sosial secara serempak berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Optik
Binjai .

Uji hipotesis ini dinamakan uji signifikansi secara keseluruhan terhadap
garis regresi yang diobservasi maupun estimasi, apakah Y berhubungan linear
terhadap X1, X2 dan X3. Apakah joint hipotesis dapat diuji dengan signifikansi b1,
b2 dan b3 secara individu. Jawabannya tidak. Alasannya dalam uji signifikansi
individu terhadap parsial koefisien regresi diasumsikan bahwa setiap uji
signifikansi berdasarkan sampel (independen) yang berbeda.

Dalam penelitian ini nilai Fhitung akan dibandingkan dengan nilai Frapel, pada
tingkat signifikan (o) = 5%. Kriteria penilaian hipotesis pada uji t ini adalah:

1. Jika Fhitung > Frabel maka Ha diterima dan Ho ditolak.

2. Jika Fhitung < Ftabet maka Ho diterima dan H. ditolak.

3.6.6 Uji Koefisien Determinasi (Uji R?)

Menurut (Ghozali, 2018), koefisien determinasi (R?) pada intinya mengukur
seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen.
Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R? yang kecil berarti
kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel

dependen amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel
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memprediksi variasi variabel dependen
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BABYV

KESIMPULAN, SARAN AKADEMIS, DAN IMPLIKASI MANAJERIAL

5.1

Kesimpulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian, maka penulis membuat

beberapa kesimpulan sebagai berikut ini :

1.

5.2

Hasil Uji-t menunjukkan bahwa nilai thiung > taber dengan signifikan
sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang
signifikan secara parsial antara program loyalitas terhadap keputusan
pembelian pada Optik Binjai.

Hasil Uji-t menunjukkan bahwa nilai thiung > twber dengan signifikan
sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh positif yang
signifikan secara parsial antara promosi media sosial terhadap keputusan
pembelian pada Optik Binjai.

Hasil Uji-F menunjukkan bahwa nilai Fhitung > Fuvel dengan signifikansi
sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan antara
program loyalitas dan promosi media sosial secara simultan terhadap

keputusan pembelian pada Optik Binjai.

Saran Akademis

Saran-saran yang dapat diberikan kepada akademis adalah :

Menambah Variabel Penelitian

Bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti atau melanjutkan penelitian

ini, disarankan untuk dapat meneruskan penelitian ini dengan mencari

66
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variabel-variabel lain yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian pada
Optik Binjai Medan selain variabel program loyalitas dan promosi media
sosial seperti harga, keragaman produk, desain, kualitas produk dahn
sebagainya.

Perluasan Cakupan Geografis

Salah satu keterbatasan dalam penelitian ini adalah responden yang kurang
beragam karena pembagian angket hanya diambil dari beberapa pelanggan
saja. Selanjutnya diharapkan penelitian berikut mampu memperluas
cakupan wilayahnya misalnya seluruh toko Optik yang ada di Binjai.
Menambah Jumlah Responden

Sehubungan dengan keterbatasan waktu, tenaga dan biaya, penelitian ini
hanya mengambil 75 orang responden sebagai sampel. Dengan demikian,
untuk penelitian selanjutnya diharapkan untuk meningkatkan jumlah

responden sehingga lebih dapat mewakili keadaan yang sebenarnya.

Implikasi Manajerial

Berdasarkan analisa yang telah penulis lakukan, maka didapatkan hasil

implikasi yang dapat diberikan kepada Optik Binjai sebagai berikut :

1.

Program loyalitas pada Optik Binjai Medan perlu diperhatikan, sehingga

Optik Binjai harus memperhatikan:

a. Optik Binjai disarankan untuk meningkatkan efektivitas program
loyalitas dengan menambahkan variasi hadiah dan keuntungan yang

lebih menarik bagi pelanggan setia, seperti diskon khusus untuk
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pembelian ulang, voucher ulang tahun, atau akses eksklusif ke produk
baru.

Optik Binjai diharapkan dapat memperkuat hubungan emosional
dengan pelanggan melalui pendekatan personalisasi dalam layanan,
seperti mengirim ucapan terima kasih setelah pembelian atau
memberikan penawaran yang disesuaikan dengan riwayat belanja
pelanggan. Selain itu, memanfaatkan media sosial secara lebih aktif
juga diharapkan dapat memperluas jangkauan promosi dan
meningkatkan loyalitas pelanggan melalui engagement yang lebih

intensif,

2. Optik Binjai Medan harus mempertahankan promosi media sosial terhadap

keputusan pembelian:

a.

Optik Binjai disarankan untuk terus mengoptimalkan penggunaan
media sosial dengan rutin memposting konten yang edukatif, menarik,
dan relevan, seperti tips merawat kacamata, pentingnya pemeriksaan
mata secara berkala, serta promosi produk terbaru. Pemanfaatan fitur
interaktif seperti polling, Q&A, dan live streaming juga dapat
meningkatkan engagement pelanggan.

Optik Binjai diharapkan mampu mempertahankan dan meningkatkan
kehadirannya di media sosial dengan strategi konten yang konsisten,
menjalin komunikasi yang baik dengan pelanggan melalui komentar
dan pesan langsung, serta melakukan promosi berbayar secara terarah

untuk menjangkau lebih banyak konsumen potensial. Dengan
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mempertahankan kualitas pelayanan dan konten yang informatif, Optik
Binjai dapat terus memperkuat citra merek dan mendorong keputusan

pembelian dari konsumen.
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LAMPIRAN1

KUESIONER

Dengan hormat,

Dalam rangka penyelesaian penelitian saya, maka saya memohon bantuan Saudara/i
untuk mengisi kuesioner ini untuk membantu data penelitian saya yang berjudul
“Pengaruh Program Customer Loyalty Dan Promosi Media Sosial Terhadap
Keputusan Pembelian Pada Optik Binjai”.

Petunjuk pengisian:

1. Berilah tanda centang (V) pada salah satu kolom yang tersedia dengan
keterangan sebagai berikut:
SS : Sangat Setuju
S : Setuju
KS : Kurang Setuju
TS : Tidak Setuju
STS  :Sangat Tidak Setuju

2. Mohon dalam pengisian kuesioner, dilakukan seobjektif mungkin, agar
hasil dari kuesioner ini yang akan dilakukan dalam penelitian dengan judul
di atas dapat memberikan hasil yang optimal. Setelah selesai mengisi
kuesioner ini, mohon diperiksa kembali apakah seluruh pernyataan telah
selesai dijawab. Terima kasih.

Identitas responden:

Jenis kelamin : Laki-laki 0
Perempuan \
Usia :[1<20 tahun 1121 - 30 tahun 131 -40 tahun
[J41 - 50 tahun > 50 tahun

Pendidikan Terakhir : (1 SMA D3 S1 Lainnya



Kuesioner:

1. Variabel Program Customer Loyalty (Xi)

Kriteria Pemilihan

No Pertanyaan
STS | TS | KS S SS
Melakukan Pembelian Ulang
1 | Produk Optik Binjai memiliki
kualitas yang baik
2 | Optik Binjai memiliki harga yang
cukup terjangkau
Mereferensikan Kepada Orang Lain
1 | Saya puas dengan produk Optik
Binjai sehingga saya
merekomendasikannya kepada orang
lain
2 | Saya merasa bangga menggunakan
produk ini dan ingin orang lain
mecobanya
Menunjukan Kekebalan Terhadap Tarikan Dari Pesaing
1 | Saya tetap setia menggunakan
produk/merek ini meskipun ada
penawaran menarik dari pesaing
2 | Saya tidak tertarik mencoba produk
dari merek lain karena sudah puas
dengan merek Optik Binjai
2. Variabel Promosi Media Sosial (X2)
Kriteria Pemilihan
No Pertanyaan
STS | TS | KS S SS
Melaksanakan Tugas Dengan Target Yang Jelas

1

Toko Optik Binjai memiliki strategi
yang jelas untuk mecapai target
pelayanan dalam penjualan

Karyawan toko mengetahui
keunggulan dari produk yang di
tawarkan




Konten Yang Menarik Dan Menghibur

1 Optik Binjai menawarkan produknya
dengan konten yang sangat edukasi
2 Konten yang diberikan Optik Binjai

sangat bermanfaat sehingga

membuat pelanggan tertarik membeli

Interaksi Antara Konsumen Dengan Penjual

1

Pemilik Optik Binjai sangat baik
dengan pelanggannya

2

Karyawan Toko Optik Binjai juga
memberikan pelayanan yang sangat
bagus

Interaksi Antara Konsumen Dengan Konsumen Lain

1. | Konsumen Optik Binjai memberikan
informasi kepada konsumen lain
tentang kualitas produk

2. | Konsumen juga sering memberikan

informasi kepada orang bahwa optik
binjai memilki produk yang bagus

Kemudahan Untuk Pencarian Informasi Produk

1. | Pelanggan Optik Binjai jua gampang
mecari informasi tentang produk
yang ada

2. | Pelanggan juga sangat gampang

menghubungi toko Optik Binjai

Kemudian Untuk Mengkonsumsikan Info

rmasi Pada Produk

1. | Produk pada Optik Binjai sudah
banyak orang ,mengenal
2. | Produk Optik Binjai dapat dipesan

secara online

Tingkat Kepercayaan Pada Sosial Media

1. | Informasi tentang Optik Binjai sudah
ada di sosial media
2. | Banyak yang sudah mengenal Optik

Binjai di sosial media




3. Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Kriteria Pemilihan

Optik Binjai

No Pertanyaan
STS | TS | KS S SS
Pilihan Produk
1 | Anda selalu membeli kacamata pada

2 | Optik Binjai selalu menjadi pilihan
ketika hendak membutuhkan
kacamata

Pilihan Merek

1 | Optik Binjai menyediakan banyak
sekali model kacamata

2 | Optik Binjai hanya menyediakan

model kacamata yang terbaru

Pilihan Saluran Pembelian

1. | Optik Binjai dapat mengantarkan
produknya langsung ke tempat
pemesan

2. | Optik Binjai juga tersediakan di toko
online

Waktu Pembelian

1. | Saya selalu membeli kacmata pada
toko Optik Binjai ketika ingin
mengganti kacamata

2. | Optik Binjai selalu menjadi pilihan
ketika hendak mengganti kacamata

Jumlah Pembelian

1. | Saya selalu membeli kacamata lebih
dari satu di Optik Binjai

2. | Saya sudah berbelanja di Optik

Binjai




Lampiran 2 : Tabulasi Data Uji Validitas Dan Reliabilitas
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TOTAL

41

54
52

19
54
42

43

52
49

48

52

19
51

44
48

45

49

48

46

19
49

55
52

19
47

48

51

18
54
46

Promosi Media Sosial

P2| P3| P4| P5| P6| P7| P8 P9| P10

P14

P13

P12

P11

Pl

10

11

12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23

24
25

26
27
28

29
30




TOTAL

13
32
33

13
35

30
28

31

39

34
13
37
40

35

35

40

36
33

36
35

13
30
37
38
33

39
35
37

36
13

P10

P9

P8

P7

P6

P5

Keputusan Pembelian

P4

P3

P2

Pl

No

10

11

12
13

14
15
16
17
18
19
20

21

22
23

24
25

26

27

28

29

30




Lampiran 3 : Hasil Analisis Data Validitas Program Loyalitas (X1)

Correlations
P1 P2 P3 P4 P5 P6 TOTAL
Pl Pearson 1 409" 4827 4917 374" 289 747
Correlation
Sig. (2-tailed) 025 .007 .006 .042 .121 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 409" 1 174 399" 492" 311 .640™
Correlation
Sig. (2-tailed) 025 358  .029 .006 .095 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 4827 174 1 464~ 187 587 729
Correlation
Sig. (2-tailed) 007 358 010 322 .00l .000
N 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 4917 399" 4647 1 352 454" 782"
Correlation
Sig. (2-tailed) 006 .029 .010 056 012 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 374° 4927 187 352 1 .06l 550"
Correlation
Sig. (2-tailed) 042 006 322 .056 750 .002
N 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 289 311 5877 454" 061 1 6727
Correlation
Sig. (2-tailed) d21 095 001 .012 750 .000
N 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL Pearson JATT 6407 7297 7827 5507 6727 1
Correlation
Sig. (2-tailed) 000 .000 .000 .000 .002 .000
N 30 30 30 30 30 30 30

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Lampiran 4 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Program Loyalitas (X1)

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items

781

6




Lampiran S : Hasil Analisis Data Validitas Promosi Media Sosial (X2)

Correlations
Pl P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14  TOTAL
Pl Pearson 1 4137 5587 227 4637 415 312 (1245017 5337 3697 4047 591 299 696"
Correlation
Sig. (2-tailed) .023 001 227 .010 023 .093 515 .005 .002 .045 027 .001 109 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 413" 1 597" -016 463" 217 176 338 460" 4817 460" 5927 361 408" 660"
Correlation
Sig. (2-tailed) .023 .000 933 .010 249 353 068 011 .007 .011 .001 .050 .025 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 558" 597 1 374 301 4227 4287 3997 483 407 5547 5267 282 37T 7547
Correlation
Sig. (2-tailed) .001 .000 042 .106 .020 018 029 .007 .026 .001 .003 131 .040 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 227 -016 374 1 329 539" 312 180 438" 192 042 057 254 4697 493"
Correlation
Sig. (2-tailed) 227 933 042 076 .002 093 341 015 310 824 767 175 009 .006
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 463" 4637 301 329 1 .489™ .303 039 5237 5247 082 396 578 222 6317
Correlation
Sig. (2-tailed) .010 .010 106 .076 .006 .103 838 .003 .003 .668 .030 .001 238 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 415" 217 4227 5397 489™ 1 369 281 7147 386" 332 4057 4327 5407 7367
Correlation
Sig. (2-tailed) 023 249 020 .002 .006 .045 133 .000 .035 073 027 017 002 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P7 Pearson 312 176 428" 312 303 369" 1 310 194 298 468 396 257 305 5757
Correlation
Sig. (2-tailed) .093 353 018 .093 103 045 095 305 110 .009 030 170 101 .001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P8 Pearson 124 3383997 180 .039 281 310 1279 096 439 .346 120 467 487"
Correlation
Sig. (2-tailed) 515 068 029 341 838 133 .095 135 612 015 061 .529 .009 .006
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P9 Pearson 5017 4607 4837 438" 5237 7147 .194 279 15577 274 210 3827 5927 739"
Correlation
Sig. (2-tailed) .005 011 007 015 .003 .000 305 135 .001 143 265 037 .001 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P10 Pearson 533" 4817 407" 192 5247 386" 298 096 557 1 434" 389" 390 341 670"
Correlation
Sig. (2-tailed) .002 .007 026 310 .003 .035 110 612 .001 .017 .034 .033 .065 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P11 Pearson 369" 460" 5547 .042 .082 332 468" 439" 274 434 1429 102 364 6017
Correlation
Sig. (2-tailed) .045 011 001 824 .668 073 .009 015 143 017 018 592 048 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P12 Pearson 404" 5927 5267 057 396" 4057 396 346 210 3897 4297 1 .405" 262 6537
Correlation
Sig. (2-tailed) .027 .001 003 767 .030 027 .030 061 265 .034 .018 .027 162 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P13 Pearson 5917 .361 282 254 5787 4327 257 1200 382 3907 1024057 1 243 598"
Correlation
Sig. (2-tailed) .001 .050 A3 175 .001 017 170 529 037 .033 592 027 195 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P14 Pearson 299 408" 3770 .469™ 222 .540™ 305 4677 5927 341 364 262 243 1 658"
Correlation
Sig. (2-tailed) .109 .025 .040  .009 238 .002 .101 .009  .001 .065 .048 162 195 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL Pearson 696 660" 7547 493" 6317 736 5757 A48T 739 670 601" 653" 598" 658" 1
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .006 .000 .000 .001 006 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

*_ Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Lampiran 6 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Promosi Media Sosial (X2)

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items

.890 14




Lampiran 7 : Hasil Analisis Data Validitas Keputusan Pembelian (Y)

Correlations
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10  TOTAL
Pl Pearson 1 4237 5037 5197 152 3757 359 267 4727 5727 7187
Correlation
Sig. (2-tailed) .020 .005 .003 423 .041 051 154 .008 .001 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P2 Pearson 423" 1 3717 3747 206 3747 233 .360 338 5187 6357
Correlation
Sig. (2-tailed) .020 .044 .042 275 .042 215 .051 .067 .003 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P3 Pearson 503" 3717 1 4947 112 6467 100 406" 256 5047 693
Correlation
Sig. (2-tailed) .005 .044 .006 557 .000 .600 .026 172 .005 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P4 Pearson 519 3747 4947 1 440" 430" 4847 150 296  .569™ 727
Correlation
Sig. (2-tailed) .003 .042 .006 015 018 .007 429 112 .001 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P5 Pearson 152 206 112 4407 1 333 398" 359 259 334 5417
Correlation
Sig. (2-tailed) 423 275 557 015 .072 .029 .051 167 .071 .002
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P6 Pearson 375 3747 646 430" 333 1 .366" 332 217 490 7157
Correlation
Sig. (2-tailed) 041 .042 .000 018 072 .047 .073 249 .006 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P7 Pearson 359 233 100 4847 398" 366" 1 276 423" 316 594
Correlation
Sig. (2-tailed) 051 215 .600 .007 .029 .047 139 .020 .088 .001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P8 Pearson 267 360 406" .150 359 332 276 1 267 399" 584"
Correlation
Sig. (2-tailed) 154 051 .026 429 051 .073 139 153 .029 .001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P9 Pearson 472" 338 256 296 259 217 4237 267 1 155 560"
Correlation
Sig. (2-tailed) .008 067 172 112 167 249 .020 153 414 .001
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
P10 Pearson 5727 518 5047 569 334 490 316 .399° 155 1 745
Correlation
Sig. (2-tailed) .001 .003 .005 .001 071 .006 .088 .029 414 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
TOTAL Pearson J18™ 6357 693 7277 5417 7157 5947 584 5607 745" 1
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .002 .000 .001 .001 .001 .000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Lampiran 8 : Hasil Analisis Data Reliabilitas Keputusan Pembelian (Y)

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items

.850 10




TOTAL

17
26

20
24
18
24
23

20
23

12
11
11

14
15
13
16
13
13
16
12
12
13
16
13
16
14
15
19
22
23

21

23

24
25
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23

Program Loyalitas

P6

P5

P4

P3

P2

Pl

Lampiran 9 : Tabulasi Angket Responden

No

10

11

12
13
14
15
16
17
18
19
20

21

22
23

24
25

26

27

28

29

30
31

32
33

34
35
36




29
21

23

26

25

28

22
28

19
19
25

21

23

23

21

21

22
24

18
24
22

26
23

23

22

24

19
22

17
23

19
24

16
21

20

19
21

22

24

37
38
39
40

41

42
43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55

56
57
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59
60
61

62
63

64
65

66
67

68

69
70
71

72
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74
75




17
26
20
24

18
24
23

20
23

12
11
11

14
15
13
16
13
13

16
12
12
13
16
13
16
14
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19
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26

23
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21

23

76
77
78

79
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&3
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90
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96
97
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104
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107

108

109

110
111

112
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114




26
25

28

22
28
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26
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23
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24
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115
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117
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141

142

143

144

145
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Lampiran 10 : Hasil Output Penelitian

Model Summary®

Std. Error of the
Model R R Square Adjusted R Square Estimate

1 7217 520 513 3.614

a. Predictors: (Constant), Promosi Media Sosial, Program Loyalitas
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

ANOVA?®
Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
1 Regression 2079.663 2 1039.831  79.603 .000°
Residual 1920.231 147 13.063
Total 3999.893 149

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Promosi Media Sosial, Program Loyalitas

Coefficients®
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients  Coefficients Statistics
Std.
Model B Error Beta t  Sig. Tolerance VIF
1  (Constant) 9331 2.694 3.464 .001
Program 593 .080 517 7.408 .000 671 1.491
Loyalitas
Promosi 285 069 287 4.111 .000 671 1.491
Media Sosial

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Correlations
Program Promosi Keputusan
Loyalitas ~ Media Sosial =~ Pembelian
Program Loyalitas ~ Pearson 1 574 682"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000
N 150 150 150
Promosi Media Pearson S574% 1 584"
Sosial Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000
N 150 150 150
Keputusan Pearson .682% 584" 1
Pembelian Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000
N 150 150 150

**, Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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DAFTAR RIWAYAT HIDUP

DATA PRIBADI
Nama
Tempat/Tanggal Lahir
Jenis Kelamin

Alamat

Alamat Email

Agama

Status

Hanphone (HP)

RIWAYAT PENDIDIKAN

1.  Tahun 2008 s/d Tahun 2015

2. Tahun 2014 s/d Tahun 2018

3.  Tahun 2017 s/d Tahun 2021

4. Tahun 2020 s/d Tahun 2025
Medan

RIWAYAT PEKERJAAN
Januari 2023s/d Sekarang
DATA ORANGTUA
Nama Ayah

Pekerjaan

Handphone (HP)

Alamat

Nama Ibu
Pekerjaan
Handphone (HP)
Alamat

: Luis Lo

: Binjai 27 Juni 2004

: Laki-laki

: Dusun II J1. Pasar VII
: luislo5@gmail.com

: Buddha

: Mahasiswa

081340070518

: SD Gloria Indonesia

: SMP Methodist Binjai

: SMA Methodist Binjai

: Program Sarjana (S-1) STIE Eka Prasetya

: Back Office di Bank Mayapada

: Sudi

: Wiraswasta
:0812-6517-7726

: JI. Pasar VII Tandam Cina

: Desy
: Wiraswasta

082169580328

: J1. Pasar VII Tandam Cina

Demikianlah daftar riwayat hidup saya buat dengan sebenar-benarnya.

Medan, 20 Januari 2025
Penulis

Luis Lo
211010071
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