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Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh promosi online melalui 
media sosial Instagram terhadap penjualan di Kafe Bagi Kopi Margonda. Latar 
belakang penelitian ini didasari oleh pentingnya media sosial sebagai sarana promosi 
digital di era saat ini, terutama untuk bisnis food & beverage. Metode yang digunakan 
adalah pendekatan kuantitatif dengan penyebaran kuesioner kepada 100 responden. 
Teknik analisis data yang digunakan meliputi analisis deskriptif, uji validitas, reliabilitas, 
asumsi klasik, dan uji regresi linear sederhana. Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
promosi online memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan, dengan 
kontribusi sebesar 63,2%. Artinya, strategi promosi melalui Instagram berperan 
penting dalam meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Hasil penelitian ini, 
mengindikasikan bahwa promosi visual dan informatif di media sosial dapat 
mempengaruhi perilaku konsumen secara nyata. Dengan demikian, pelaku usaha 
diharapkan dapat mengoptimalkan strategi promosi digital untuk mencapai target 
penjualan yang lebih maksimal. 
Kata Kunci: Promosi Online, Media Sosial, Instagram, Penjualan, Kafe Bagi Kopi.  

Abstract: This study aims to determine the effect of online promotion through Instagram on sales at 
the Bagi Kopi Margonda Cafe. The background of this study is based on the importance of social 
media as a digital promotional tool in today's era, especially for food and beverage businesses. The 
method used was a quantitative approach by distributing questionnaires to 100 respondents. Data 
analysis techniques used included descriptive analysis, validity and reliability tests, classical 
assumptions, and simple linear regression. The results showed that online promotion had a positive 
and significant impact on sales, contributing 63.2%. This means that promotional strategies through 
Instagram play a significant role in increasing consumer purchasing decisions. These results indicate 
that visual and informative promotions on social media can significantly influence consumer behavior. 
Therefore, business owners are expected to optimize their digital promotional strategies to achieve 
maximum sales targets. 
Keywords: Online Promotion, Social Media, Instagram, Sales, Bagi Kopi Cafe. 

 

 

PENDAHULUAN  

Pemanfaatan media promosi kini beralih ke media sosial, salah satunya Instagram, yang 

merupakan bagian dari platform dunia digital. Dalam era revolusi industry 4.0, masyarakat 

semakin mudah berinteraksi melalui media sosial. Konten yang ditampilkan lebih menarik dan 
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dapat diterima oleh berbagai kalangan (Malik et al., 2023). Media sosial kini menjadi 

komponen utama dalam strategi pemasran modern dan memiliki peran penting dalam 

meningkatkan penjualan berbagai bisnis. Seiring berkembangnya konektivitas digital, platform 

seperti Instagram memberikan keluasan dan inovasi bagi pelaku usaha dalam merancang serta 

mengimplementasikan strategi promosi (Hendayana et al., 2024).  

Promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap peningkatan penjualan. Promosi 

dapat membantu memperkenalkan suatu produk atau layanan, mengajak calon konsumen 

untuk mencobanya, hingga memengaruhi jumlah penjualan produk. Promosi merupakan 

pertukaran informasi dua arah. Secara spesifik, dari pihak yang mendistribusikan pesan 

(pemasar) kepada pihak yang menerimanya (calon konsumen). Seiring berjalannya waktu, 

platform media sosial seperti Facebook, Instagram, Twitter, dan lain-lain semakin banyak 

digunakan untuk kegiatan promosi dan mulai digemari oleh masyarakat modern (Malik et al., 

2023).  

Kota Depok merupakan salah satu wilayah administratif yang memiliki posisi strategis 

karena berbatasan langsung dengan DKI Jakarta. Sebagai bagian dari kawasan metropolitan 

Jabodetabek, Depok juga berperan penting sebagai kota penyangga yang mendukung fungsi 

dan aktivitas ibu kota. Selain itu, dalam rencana pengembangan wilayah, Kota Depok 

diarahkan untuk menjadi kota dengan beragam fungsi, di antaranya sebagai kota pemukiman, 

kota pendidikan, kota pariwisata, serta pusat kegiatan lainnya yang mendukung pertumbuhan 

sosial dan ekonomi masyarakat. Kota depok juga menjadi kota pendidikan karena adanya 

beberapa universitas seperti Universitas Indonesia dan Universitas Gunadarma dan sekolah-

sekolah lainnya (Jendela Dunia, 2024).  

Dengan adanya universitas dan sekolah tentu saja ada banyak tempat berkumpul sosial 

di kota Depok, salah satunya Kafe Bagi Kopi Margonda yang sudah ada akhir tahun 2023. 

Penulis memilih Kafe Bagi Kopi Margonda sebagai objek penelitian dengan 

mempertimbangkan aktivitas promosi melalui media sosial Instagram. Berdasarkan observasi, 

unggahan terakhir pada feed Instagram sebelum penelitian ini tercatat pada tanggal 18 Oktober 

2024. Selain itu, dari klarifikasi langsung dengan pihak manajemen, diperoleh informasi 

bahwa aktivitas promosi melalui Instagram story juga tidak dilakukan secara rutin selama 

tahun terakhir. Hal ini dapat dilihat dari dokumentasi rekaman arsip Instagram story yang 

menunjukkan adanya periode kosong dalam rentang waktu tertentu. Dokumentasi berupa 
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tangkapan layar feed Instagram terakhir dan arsip Instagram Story tersebut dapat dilihat pada 

Lampiran 3. 

Ketidakkonsistenan ini menimbulkan kesenjangan antara ekspektasi pelanggan yang 

mengandalkan Instagram sebagai sumber informasi promosi, dengan realitas aktivitas promosi 

yang dijalankan oleh kafe. Oleh karena itu, penelitian ini penting untuk dilakukan guna 

mengidentifikasi permasalahan tersebut dan mengetahui sejauh mana promosi online melalui 

Instagram, meskipun tidak konsisten, sehingga menarik untuk dianalisis lebih lanjut guna 

mengetahui pengaruh promosi online tersebut terhadap penjualan. 

Meskipun demikian, promosi yang dilakukan oleh kafe ini tidak terbatas pada media 

sosial saja. Kafe Bagi Kopi juga melakukan promosi secara offline, seperti penawaran langsung 

kepada pelanggan yang datang. Namun demikian, melihat perkembangan tren perilaku 

konsumen saat ini yang cenderung mencari informasi melalui media sosial, maka promosi 

online menjadi aspek yang menarik untuk dianalisis lebih dalam. Oleh karena itu, penelitian 

ini dilakukan untuk menguji secara kuantitatif seberapa besar pengaruh promosi online melalui 

Instagram terhadap penjualan di Kafe Bagi Kopi Margonda berdasarkan persepsi pelanggan. 

Rumusan Masalah 

Menurut uraian dari latar belakang, maka permasalahan dapat rumusan sebagai berikut : 

1. Apakah promosi online melalui media sosial Instagram berpengaruh terhadap penjualan 

di Kafe Bagi Kopi Margonda? 

2. Bagaimana persepsi pelanggan terhadap strategi promosi online yang dilakukan melalui 

Instagram oleh Kafe Bagi Kopi Margonda? 

Batasan Masalah  

Batasan masalah dalam penelitian ini ditetapkan untuk mencegah terjadinya 

penyimpangan, sehingga penelitian dapat lebih terarah dan analisis yang dilakukan menjadi 

lebih mendalam serta tidak melebar ke aspek yang kurang relavan. Adapun pembatasan 

masalah dilakukan pada penelitian ini, sebagai berikut: 

1. Lokasi Penelitian dibatasi di : Kafe Bagi Kopi Margonda 

2. Subjek Penelitian adalah pelanggan Bagi Kopi dan Data Penjualan 

3. Metode Pengumpulan Data : Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif melalui 

penyebaran kuesioner diberikan pelanggan Bagi Kopi. 
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Tujuan Penelitian  

Tujuan penelitian ini adalah: 

1. Meneliti promosi media sosial Instagram membantu meningkatkan penjualan Kafe Bagi 

Kopi Margonda. 

2. Untuk mengetahui persepsi pelanggan terhadap strategi promosi online yang dilakukan 

melalui Instagram oleh Kafe Bagi Kopi Margonda. 

Manfaat Penelitian 

Penelitian ini memberikan manfaat baik secara akademis maupun praktis. Secara 

akademis, penelitian ini menambah wawasan dalam bidang pemasaran digital, khususnya 

mengenai pengaruh promosi online melalui media sosial Instagram terhadap penjualan, serta 

bagaimana persepsi pelanggan terhadap strategi promosi yang dilakukan. Secara praktis, hasil 

penelitian ini dapat menjadi bahan evaluasi bagi pemilik dan manajemen Kafe Bagi Kopi 

Margonda dalam memahami respon pelanggan terhadap promosi yang dilakukan melalui 

Instagram. 

Luaran Penelitian 

Luaran dari penelitian ini adalah laporan hasil penelitian dan jurnal, luaran ini diharapkan 

dapat memberikan wawasan tentang pengaruh promosi online melalui Instagram terhadap 

penjualan kafe kopi di Margonda, serta strategi promosi yang paling efektif untuk 

meningkatkan penjualan, seperti penggunaan influencer, konten visual menarik. Selain itu, 

penelitian ini akan memberikan rekomendasi praktis bagi pemilik kafe kopi untuk 

mengoptimalkan penggunaan Instagram sebagai saluran pemasaran, serta memberikan 

kontribusi pada pengembangan teori pemasaran digital dalam konteks bisnis kafe. 

METODE PENELITIAN 

Tempat Dan Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan di Kafe Bagi Kopi Margonda Depok yang berlokasi di Jl.  

Margonda Dalam No.6, Depok, Kec. Pancoran Mas, Kota Depok, Jawa Barat 1643. Penelitian 

ini dilaksanakan pada bulan Maret-Juli 2025. Terdapat rincian waktu pelaksanaan penelitian 

secara detail pada Lampiran 1. 

Metode Penelitian 
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Metode penelitian menurut Sugiyono (2007) adalah ”cara ilmiah untuk mendapatkan 

data yang valid adalah untuk menemukan dan membuktikan pengetahuan 

tertentu. Pengetahuan ini berguna untuk memahami dan mengatasi masalah. Metode 

merupakan strategi yang digunakan dalam penelitian untuk mencapai tujuan dan menangani 

masalah (Nana & Elin, 2018). Terdapat dua jenis metode penelitian, yaitu kualitatif dan 

kuantitatif. 

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan metode kuantitatif dengan menyebarkan 

kuesioner kepada subjek yang ditentukan. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner 

dengan alat analisis SPSS dan teknik analisis deskriptif. 

Populasi dan Sampel 

Populasi adalah kumpulan semua kemungkinan orang, benda, dan ukuran lain yang 

menjadi objek penelitian. Sedangkan sampel merupakan bagian dari populasi (Purwanza et al., 

2022). Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelanggan Kafe Bagi Kopi Margonda yang 

pernah mengunjungi atau membeli produk kafe tersebut. Pengambilan sampel pada penelitian 

ini diambil dari perkiraan jumlah pelanggan Kafe Bagi Kopi Margonda dalam sehari 600 

pelanggan dengan total 291.000 dalam setahun.  

Didasarkan dari perhitungan pada rumus Slovin yang menggunakan toleransi tingkat 

kesalahan sebesar 10%. Dengan hasil bahwa peneliti menetapkan jumlah sampel sebanyak 100 

responden pelanggan. Penelitian ini menggunakan teknik pemilihan purposive sampling, yaitu 

pemilihan sampel berdasarkan kriteria yang telah ditentukan sesuai dengan tujuan penelitian 

(Valerry et al., 2021) 

Jenis dan Teknik Pengumpulan Data 

Data primer adalah sumber yang langsung memberikan data kepada pengumpul, 

sedangkan data sekunder diperoleh secara tidak langsung, misalnya melalui orang lain atau 

dokumen (Sugiyono, 2020). Data primer dalam penelitian ini diperoleh dari kuesioner yang 

diberikan kepada pelanggan Bagi Kopi Margonda, sementara data sekunder berupa data 

pendukung seperti jumlah pelanggan. Teknik pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan 

melalui 3 metode.  

Pertama, kuesioner yang disebarkan secara online menggunakan Google Form, di mana 

tautannya dibagikan kepada pelanggan dan staf untuk mempermudah akses serta pengisian data 
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sehingga dapat mendukung kelancaran proses penelitian. Kedua, observasi yang dilakukan 

dengan cara mengamati fenomena secara langsung maupun melalui media sosial Instagram, 

guna memperoleh gambaran yang lebih nyata terkait objek penelitian. Ketiga, studi pustaka 

yang dimanfaatkan untuk membantu penulis dalam mencari serta mengidentifikasi referensi 

yang relevan, yang selanjutnya digunakan dalam penyusunan metode penelitian serta 

penentuan variabel yang akan digunakan dalam proyek akhir ini. 

Operasional Variabel 

Variabel penelitian adalah nilai atau jenis objek, individu, atau kegiatan yang memiliki 

variasi. Variabel ini dipelajari untuk dianalisis guna menarik kesimpulan (Hikmah, 2020). 

Penelitian ini memiliki dua variabel: satu bebas (independen) dan satu terikat (dependen). 

Variabel bebas mempengaruhi variabel terikat, yaitu promosi online (X), sedangkan variabel 

terikat adalah akibat, yakni penjualan (Y). Penelitian ini menetapkan beberapa konsep sebagai 

dasar dalam menentukan indikator pernyataan. Konsep-konsep (Tabel 3.1) 

Tabel 3.1 Operasional Variabel Skala Likert 

 

Sumber: (Setiana & Soebiagdo, 2022) & (Hulu et al., 2023) 

Teknik Analisis Data  

Dalam penelitian ini, penulis menggunakan analisis deskriptif dengan uji regresi linear 

sederhana untuk menjelaskan hubungan antara promosi online (X) dan penjualan (Y). Analisis 
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data diawali dengan uji instrumen yang bertujuan menilai apakah alat ukur yang digunakan 

valid dan reliabel. Uji validitas dilakukan untuk melihat apakah suatu alat ukur benar-benar 

mengukur apa yang seharusnya diukur, yang dapat dilihat dari hasil korelasi item total dengan 

ketentuan jika rhitung > rtabel atau sig. < 0,05 maka item dinyatakan valid. Selanjutnya, uji 

reliabilitas digunakan untuk mengetahui sejauh mana alat pengukur dapat dipercaya atau 

diandalkan, yang ditunjukkan oleh nilai Cronbach’s Alpha. Kriteria Reliabilitas: Jika α ≥ 0,60 

maka instrumen tersebut reliabel. (Janna & Herianto, 2021). Rumus Cronbach’s Alpha ini 

adalah: 

𝑟11 = [
𝑘

(𝑘 − 1)
] [1 −

∑𝜎𝑏
2

𝜎𝑡
2 ] 

r11 : koefisien reliabilitas internal konsistensi (Cronbach’s Alpha), yang menunjukkan seberapa 

reliabel (konsisten) instrumen penelitian.  

k : jumlah item atau pertanyaan pada instrumen. 

∑𝜎𝑏
2 : jumlah varians masing-masing item.   

𝜎𝑡
2 : varians total skor keseluruhan. 

Sumber: Janna & Herianto, 2021 

Selanjutnya dilakukan uji asumsi klasik yang meliputi uji normalitas, uji linearitas dan 

uji heteroskedastisitas. Uji normalitas dilakukan untuk memastikan bahwa data residual 

berdistribusi normal. Dilakukan menggunakan metode Kolmogorov-Smirnov dengan kriteria, 

jika nilai signifikansi (Sig.) > 0,05, maka data berdistribusi normal jika (Sig.) < 0,05, maka 

data tidak berdistribusi normal (Widhiarso, 2012). Uji linearitas dilakukan untuk mengetahui 

apakah terdapat hubungan linear antara variabel promosi online (X) dan penjualan (Y). 

Hubungan dikatakan linear apabila nilai signifikansi pada baris Deviation from Linearity ≥ 

0,05, dan tidak linear jika < 0,05 (Nasar et al., 2024). Uji heteroskedastisitas merupakan 

keadaan dimana terjadi ketidaksamaan varian dari residual untuk semua pengamatan pada 

model regresi. Pengujian terhadap gejala ini dilakukan menggunakan Uji Glejser, dengan cara 

meregresikan variabel independen terhadap nilai absolut residual. Residual diartikan sebagai 

selisih antara nilai aktual variabel dependen (Y) dengan nilai prediksi hasil model, sedangkan 

absolut menunjukkan nilai mutlak atau tanpa tanda negatif. Apabila nilai signifikansi antara 

variabel independen dan nilai absolut residual  > 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa model 

regresi tidak mengalami heteroskedastisitas (Mardiatmoko, 2020). 
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Setelah uji instrumen dan uji asumsi klasik dilakukan untuk memastikan kualitas data 

dan pemenuhan syarat analisis, langkah selanjutnya adalah melakukan uji hipotesis untuk 

mengetahui pengaruh promosi online terhadap penjualan. Uji hipotesis dalam penelitian ini 

meliputi analisis regresi linear sederhana, uji t parsial, dan uji koefisien determinasi (R-

Squared). 

Analisis regresi linear sederhana digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh 

promosi online (X) terhadap penjualan (Y) secara parsial (Yuliara, 2016). Rumus dari regresi 

linear sederhana: 

Y = a + bX 

Y : Variabel Dependen 

X : Variabel Indipenden 

a : Konstanta (nilai Y apabila X = 0) 

b : Koefisien Regresi (menujukan seberapa besar pengaruh X terhadao Y) 

Sumber: Yuliara, 2016 

Selanjutnya, uji t digunakan untuk melihat seberapa jauh pengaruh antara variabel 

independen terhadap variabel dependen secara parsial. Kriteria pengujiannya adalah jika nilai 

signifikansi < 0,05 atau t hitung > t tabel, maka variabel independen berpengaruh signifikan 

terhadap variabel dependen (Hanif, 2018). 

Rumus uji T dituliskan sebagai berikut:  

𝑡 =
𝑏

𝑆𝐸𝑏
  atau  𝑡(0.05;𝑛−𝑘−1) 

𝑆𝐸𝑏 = Koefisien regresi. n = Jumlah responden 

b = koefisien regresi hasil perhitungan. k = Jumlah variabel penellitian 

Sumber: Hanif, 2018 

 

Terakhir, koefisien determinasi atau R-squared (R²) digunakan untuk mengukur seberapa 

besar variasi dalam variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh model regresi (Yuliara, 

2016). Koefisien determinasi regresi sederhana dapat dihitung dengan rumus: 

KD=r2×100% 

KD = r2 X 100% 

r2 = Nilai koefisien determinan 

Sumber: Yuliara, 2016. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN  

Data Deskriptif Karakteristik Responden 

Deskripsi data dalam penelitian ini dimaksudkan untuk menyajikan gambaran secara 

menyeluruh mengenai distribusi data yang diperoleh selama proses penelitian. Data yang 

ditampilkan merupakan hasil pengolahan dari data mentah dengan menggunakan teknik 

analisis statistik deskriptif. Terdapapt 100 responden dalam penelitian ini.  

Pandangan umum terhadap responden melalui kuesioner terhadap para pelanggan Kafe 

Bagi Kopi Margonda dapat diuraikan dengan rincian jenis kelamin, usia, domisili, pekerjaan, 

pendapatan, kedatangan pelanggan dan platform media sosial dari data kuesioner. Pada Tabel 

4.1 meneunjukkan data deskripsi jenis kelamin. 

Tabel 4. 1 Data Deskriptif Jenis Kelamin 

 

 

 

Sumber: Hasil Olah Data Penelitian SPSS 20, 2025 

Berdasarkan Tabel 4.1 diketahui bahwa dari total 100 responden yang telah berkunjung 

ke Kafe Bagi Kopi Margonda, mayoritas merupakan perempuan sebesar 51% (51 orang), 

sedangkan responden laki-laki 49% (49 orang). Hal ini menunjukkan bahwa distribusi 

responden berdasarkan jenis kelamin tergolong hampir merata antara perumpuan dan laki-laki.  

Pada Tabel 4.2 menjelaskan tentang data deskriptif usia.  

 

 

 

Tabel 4. 2 Data Deskriptif Usia 

 

 

 

 

 

Sumber: Hasil Olah Data Penelitian SPSS 20, 2025 

Jenis Kelamin Frekuensi Persen Valid (%) Kumulatif (%) 

 

Laki - Laki 49 49 49 49 

Perempuan 51 51 51 100 

Total 100 100 100  

Usia (tahun) Frekuensi Persen Valid (%) Kumulatif (%) 

<18  20 20.2 20.2 20.2 

19-25  73 73 73 73 

26-35  5 5 5 5 

36-40  1 1 1 1 

41-50  1 1 1 1 

Total 100 100 100  



 
 
 

 
 

 

31 

  
  Vol. 5, No. 4 Desember 2025 https://journalversa.com/s/index.php/jtpi

/index 

Jurnal Teknologi Pembelajaran Interaktif 

Berdasarkan Tabel 4.2 diketahui dari total 100 responden yang telah berkunjung ke Kafe 

Bagi Kopi Margonda, mayoritas berada pada rentang usia     19–25 tahun, yaitu sebanyak 73 

responden (73%), dan terendah pada usia 36–50 tahun sebanyak 2 responden (2%). Hal ini 

menunjukkan pengunjung Kafe Bagi Kopi Margonda didominasi kalangan usia muda, 

khususnya 19–25 tahun.            Pada Tabel 4.3 menjelaskan tentang data deskriptif domisili.  

Tabel 4. 3 Data Deskriptif Domisili 

 

Sumber: Hasil Olah Data Penelitian SPSS 20, 2025 

Berdasarkan Tabel 4.3 diketahui bahwa dari total 100 responden yang telah berkunjung 

ke Kafe Bagi Kopi Margonda, sebagian besar berdomisili di Kota Depok, yaitu sebanyak 72 

responden (72%). Responden terendah berasal dari Bandung sebanyak 2 orang (2%). Data ini 

menunjukkan bahwa mayoritas pengunjung Kafe Bagi Kopi Margonda berasal dari wilayah 

Domisili yang sama dengan lokasi kafe, yaitu Kota Depok. Pada Tabel 4.4 menjelaskan tentang 

data deskriptif pekerjaan. 

 

 

 

 

 

Tabel 4. 4 Data Diskriptif Pekerjaan 

Domisili Frekuensi Persen Valid (%) Kumulatif (%) 

 

Bandung 2 2 2 2 

Bogor 19 19 19 21 

Depok 72 72 72 93 

Jakarta 7 7 7 100 

Total 100 100 100  
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Sumber: Hasil Olah Data Penelitian SPSS 20, 2025 

Berdasarkan Tabel 4.4 diketahui bahwa dari total 100 responden yang telah berkunjung 

ke Kafe Bagi Kopi Margonda, mayoritas berprofesi sebagai pelajar atau mahasiswa, yaitu 

sebanyak 77 responden (77%). Sementara itu, profesi sebagai guru, ibu rumah tangga, dan 

PNS/TNI/POLRI masing-masing hanya terdapat 1 responden (1%). Pengunjung Kafe Bagi 

Kopi Margonda didominasi pelajar dan mahasiswa. Pada Tabel 4.5 menjelaskan tentang data 

deskriptif pendapatan.  

Tabel 4. 5 Data Diskriptif Pendapatan 

Sumber: Hasil Olah Data Peneltian SPPS 20, 2025 

Berdasarkan Tabel 4.5 diketahui bahwa dari total 100 responden yang telah berkunjung 

ke Kafe Bagi Kopi Margonda, sebagian besar memiliki pendapatan kurang dari Rp3.000.000, 

yaitu sebanyak 59 responden (59%). Selanjutnya, sebanyak 10 responden (10%) memiliki 

pendapatan Rp. 6.000.000 - Rp. 10.000.000. Data ini menunjukkan bahwa mayoritas 

pengunjung kafe berasal dari kelompok dengan pendapatan rendah, yaitu di bawah 

Rp3.000.000. Pada Tabel 4.6 menjelaskan tentang data deskriptif platform media sosial.  

 

 

Pekerjaan Frekuensi Persen Valid (%) Kumulatif (%) 

 

Guru 1 1 1 1 

Ibu Rumah Tangga 1 1 1 2 

Karyawan Swasta 18 18 18 20 

Pelajar/Mahasiswa 77 77 77 97 

PNS/TNI/POLRI 1 1 1 98 

Wirausaha 2 2 2 100 

Total 100 100 100  

Pendapatan (Rp) Frekuensi Persen Valid (%) Kumulatif (%) 

< 3.000.000 59 59 59 59 

X 

3.000.000 - 6.000.000 19 19 19 90 

6.000.000 - 10.000.000 10 10 10 100 

>10.000.000 12 12 12 71 

Total 100 100 100  
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Tabel 4. 6 Data Diskriptif Platform Media Sosial 

 

Sumber: Hasil Olah Data penelitian SPSS, 2025 

Berdasarkan Tabel 4.6, dari 100 responden yang telah berkunjung ke Kafe Bagi Kopi 

Margonda, 68% paling sering menggunakan Instagram untuk melihat promosi kafe, sedangkan 

32% lainnya lebih sering menggunakan TikTokData ini menunjukkan bahwa Instagram 

menjadi media sosial utama yang digunakan pengunjung untuk mengakses promosi Kafe Bagi 

Kopi Margonda. Pada Tabel 4.7 menjelaskan tentang data deskriptif platform media sosial.  

Tabel 4. 7 Data Deskriptif Kedatangan Pelanggan 

Kedatangan Pelanggan Frekuensi Persen Valid (%) Kumulatif (%) 

 

1x/bulan 40 40.0 40.0 40.0 

1x/seminggu 11 11.0 11.0 51.0 

2-3x/bulan 34 34.0 34.0 85.0 

>1x/minggu 11 11.0 11.0 96.0 

Setiap Hari 4 4.0 4.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  

Sumber: Hasil Olah Data Penelitian SPSS 20, 2025 

Berdasarkan Tabel 4.7 diketahui bahwa dari total 100 responden yang telah berkunjung 

ke Kafe Bagi Kopi Margonda, sebagian besar mengunjungi kafe sebanyak 1 kali dalam 

sebulan, yaitu sebanyak 40 responden (40%). Sementara itu, hanya 4 responden (4%) yang 

datang ke kafe setiap hari. Data ini menunjukkan bahwa frekuensi kunjungan terbanyak ke 

Kafe Bagi Kopi Margonda berada pada kategori kunjungan bulanan, bukan mingguan atau 

harian. 

Data Deskriptif Variabel Promosi Online (X) 

Data deskriptif pada variabel X yaitu penjualan berdasarkan hasil penyebaran kuesioner 

kepada 100 responden pelanggan Kafe Bagi Kopi Margonda dapat dilihat pada Tabel 4.8. 

 

 

Platform media sosial Frekuensi Persen Valid (%) Kumulatif (%) 

 

Instagram 68 68.0 68.0 68.0 

Tiktok 32 32.0 32.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0  
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Tabel 4. 8 Statistik Variabel X 

Sumber: Hasil Olah Data Penelitian, 2025 

Bedasarkan data deskriptif pada variabel X yaitu promosi online dengan hasil 

penyebaran kuesioner kepada 100 responden pelanggan Kafe Bagi Kopi Margonda. Terdapat 

nilai indikator rata-rata tertinggi terdapat pada pernyataan ke-4 yaitu sebesar 3,94, yang 

mencerminkan bahwa mayoritas responden menyatakan setuju terhadap aspek visual dalam 

promosi. Sementara itu, nilai rata-rata terendah ditemukan pada indikator pertanyaan ke-1 

dengan mean sebesar 3,72, yang masih menunjukkan kecenderungan setuju namun dengan 

intensitas yang lebih rendah dibandingkan indikator lainnya. 

Nilai standar deviasi dari seluruh indikator berada dalam rentang 0,97 hingga 1,02, yang 

mengindikasikan bahwa terdapat tingkat variasi jawaban responden yang sedang. Dengan 

demikian, dapat disimpulkan bahwa promosi melalui media sosial Instagram secara umum 

dianggap cukup efektif oleh responden dalam menyampaikan informasi serta menarik minat 

konsumen terhadap Kafe Bagi Kopi Margonda.  

Promosi Offline Kafe Bagi Kopi Margonda 

Meskipun fokus utama penelitian ini adalah promosi online melalui media sosial 

Instagram, hasil observasi lapangan menunjukkan bahwa Kafe Bagi Kopi Margonda juga 

No Variabel X Jumlah Mean Standar Deviasi 

1. Promosi Kafe Bagi Kopi di 

instagram menarik perhatian saya 

100 

 

3,72 1,01 

 

2. Saya lebih tertarik mengunjungi 

kafe setelah melihat promosi yang 

ditampilkan di instagram.  

100 3,84 0,97 

3. Informasi promosi yang disajikan di 

instagram Kafe Bagi Kopi mudah 

dipahami.  

100 3,81 1,02 

 

4. Gambar dan video dalam promosi 

instagram Kafe Bagi Kopi menarik 

dan berkualitas.  

100 3,94 0,97 

 

5. Saya lebih sering mencari informasi 

mengenai promo Kafe Bagi Kopi 

melalui instagram dibandingkan 

sumber lain.  

100 3,86 0,97 

 

6. 

 

Saya akan terus mengikuti akun 

instagram Bagi Kopi untuk 

mengetahui promosi terbaru.  

100 3,79 1,07 
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menjalankan strategi promosi secara offline. Strategi promosi offline tersebut dilakukan 

melalui penawaran langsung kepada pelanggan yang datang ke lokasi kafe, seperti 

pemberitahuan promo secara lisan oleh staf, pemasangan informasi promosi di area kasir, serta 

penggunaan materi cetak seperti poster atau standing banner. Bentuk promosi ini bertujuan 

untuk menjangkau pelanggan yang tidak aktif di media sosial serta memperkuat pesan promosi 

secara langsung saat proses pembelian berlangsung.  

Keberadaan promosi offline ini juga menjadi pelengkap yang mendukung aktivitas 

promosi online melalui Instagram. Dengan demikian, pelanggan yang datang ke kafe tidak 

hanya terpapar informasi promosi dari media sosial, tetapi juga secara langsung saat berada di 

lokasi. Hal ini terlihat dari beberapa pelanggan yang mengaku mengetahui adanya promo 

tertentu justru setelah melihat poster di area kasir atau mendapatkan penjelasan langsung dari 

staf. Strategi ini dinilai efektif untuk memperkuat daya tarik promosi serta mendorong 

keputusan pembelian di tempat. 

Data Deskriptif Variabel Penjualan (Y) 

Bedasarkan data deskriptif pada variabel Y yaitu promosi penjualan dengan hasil 

penyebaran kuesioner kepada 100 responden pelanggan Kafe Bagi Kopi Margonda. Terdapat 

nilai indikator dengan rata-rata tertinggi terdapat pada pernyataan ke-3 sebesar 3,92, 

menunjukkan bahwa responden setuju promosi online Kafe Bagi Kopi memberikan informasi 

yang memadai untuk pertimbangan pembelian. Rata-rata terendah ada pada pernyataan ke-4 

dengan nilai 3,71, mengindikasikan tingkat kesetujuan yang lebih rendah terkait pengaruh 

promosi terhadap keputusan kunjungan. 

Nilai standar deviasi berkisar antara 0,96 hingga 1,11, menandakan variasi jawaban pada 

tingkat sedang. Secara keseluruhan, promosi melalui Instagram dinilai cukup efektif dalam 

menyampaikan informasi dan mendorong minat pembelian maupun kunjungan. Hasil dari 

deskriptif diatas dapat dilihat pada Tabel 4.9.  
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Tabel 4. 9 Statistik Variabel Y 

Sumber: Hasil Olah Penelitian, 2025 

Uji Instrumen (Validitas & Reliabilitas) 

Untuk memastikan kualitas instrumen penelitian, dilakukan uji validitas dengan 

kuesioner yang disebarkan kepada 30 responden. Hasil uji validitas ditampilkan pada Tabel 

4.10. 

Tabel 4. 10 Uji Validitas 

 

Sumber: Hasil Olah Data Penelitian SPSS, 2025 

Berdasarkan data di atas, variabel Promosi Online dan Penjualan (X dan Y) memiliki 

nilai r hitung > r tabel (r tabel pada taraf signifikansi 5% untuk N = 31 adalah 0,355) dan nilai 

No Variabel Y Jumlah Mean Standar Deviasi 

1. Promosi yang sering muncul di 

instagram mempengaruhi 

keputusan saya untuk 

berkunjung ke kafe.  

100 3.81 

 

1.03 

 

2. Saya lebih tertarik membeli 

produk yang sedang 

dipromosikan di Instagram. 

100 3.8 

 

1.07 

 

3. Promosi online yang dilakukan 

Kafe Bagi Kopi memberikan 

informasi yang cukup untuk 

mempertimbangkan pembelian.  

100 3.92 

 

0.96 

4. Saya lebih sering mengunjungi 

kafe saat ada promosi di 

instagram dibandingkan saat 

tidak ada promosi.  

100 3.71 

 

1.11 

 

Pertanyaan Nilai r hitung Nilai r tabel (5%) Sig (0,05) Ket 

P1 0,478 0,355 0,007 Valid 

P2 0,648 0,355 0,000 Valid 

P3 0,662 0,355 0,000 Valid 

P4 0,633 0,355 0,000 Valid 

P5 0,759 0,355 0,000 Valid 

P6 0,647 0,355 0,000 Valid 

P7 0,791 0,355 0,000 Valid 

P8 0,714 0,355 0,000 Valid 

P9 0,558 0,355 0,001 Valid 

P10 0,691 0,355 0,000 Valid 
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signifikansi < 0,05. Dengan demikian, seluruh item pertanyaan dinyatakan valid dan dapat 

digunakan dalam analisis selanjutnya. Dan uji reliabilitas ditampilkan pada Tabel 4.11. 

Tabel 4. 11 Uji Reliabilitas 

 

Sumber: Olah Data Penelitian SPSS, 2025 

Berdasarkan hasil pengolahan data pada Tabel 4.11 diperoleh nilai Cronbach’s Alpha 

sebesar 0,853 untuk 10 item pernyataan. Nilai ini termasuk dalam kategori reliabel karena 

berada di atas angka minimum 0,60. Selain itu, seluruh data responden sebanyak 31 orang 

dinyatakan valid. Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa instrumen kuesioner yang 

digunakan dalam penelitian ini memiliki tingkat reliabilitas yang baik dan layak digunakan 

untuk mengukur variabel yang diteliti. 

Uji Asumsi Klasik (Normalitas, Linearitas & Heteroskedastisitas) 

Dalam penelitian ini, uji normalitas dilakukan menggunakan metode Kolmogorov-

Smirnov dan uji linearitas dilakukan dengan menggunakan metode ANOVA (Analysis of 

Variance) dengan melihat nilai signifikansi pada kolom Deviation from Linearity dengan 

bantuan software SPSS 20. Hasil dari uji normalitas dan uji linearitas dapat dilihat pada Tabel 

4.12. 

Tabel 4. 12 Uji Normalitas & Linearitas 

Sumber: Hasil Olah Data Penelitian SPSS, 2025 

Berdasarkan hasil uji normalitas yang ditampilkan pada Tabel 4.14, diperoleh nilai 

Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar 0,064. Karena nilai signifikansi tersebut lebih besar dari 0,05, 

maka dapat disimpulkan bahwa residual berdistribusi normal. Dengan demikian, asumsi 

normalitas dalam model regresi telah terpenuhi dan analisis regresi dapat dilanjutkan. Selain 

Kategori Nilai 

Jumlah Responden (Valid) 31 (100%) 

Data yang Tidak Digunakan (Exclude) 0 (0%) 

Jumlah Butir Pernyataan 10 

Cronbach's Alpha 0.853 

Uji Normalitas Uji Linearitas 

N = 100 Variabel = Promosi*Penjualan 

Asymp. Sig. (2-tailed) = 0.064 Deviation from Linearity (Sig) = 0,844 (Linear) 
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itu, hasil histogram residual menunjukkan pola mendekati distribusi normal berbentuk kurva 

lonceng, sehingga memperkuat kesimpulan bahwa data berdistribusi normal. 

Berdasarkan hasil uji linearitas pada Tabel 4.14 antara variabel Promosi terhadap 

Penjualan, diperoleh nilai signifikansi Deviation from Linearity sebesar 0.844 (> 0.05) 

menunjukka n bahwa tidak terdapat penyimpangan dari linearitas. Maka, dapat disimpulkan 

bahwa hubungan kedua variabel memenuhi asumsi linearitas. Selanjutnya hasil uji 

heteroskedastisitas dapat dilihat pada Tabel 4.14. 

Tabel 4. 13 Uji Heteroskedastisitas 

Sumber: Hasil Olah Data Penelitian SPSS, 2025 

Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas dengan menggunakan metode Glejser, 

diperoleh nilai signifikansi (Sig.) untuk variabel independen sebesar 0,865 > 0,05, sehingga 

dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat hubungan yang signifikan antara variabel independen 

dengan nilai absolut residual. Dengan demikian, model regresi ini tidak mengindikasikan 

adanya masalah heteroskedastisitas. Artinya, varians residual dapat dianggap konstan pada 

seluruh tingkat variabel independen, sehingga model regresi memenuhi asumsi 

homoskedastisitas dan layak digunakan untuk analisis lebih lanjut. 

Uji Hipotesis ( Regresi Linear Sederhana, Uji T “Parsial” dan Uji Koefisien Determinasi 

“R-Squared”) 

Dalam penelitian ini, tahap pertama dilakukan dengan menguji model regresi untuk 

mengetahui seberapa besar pengaruh variabel Promosi Online (X) terhadap Penjualan (Y) di 

Kafe Bagi Kopi Margonda. Pengujian ini meliputi uji regresi linear sederhana, uji signifikansi 

parsial (uji t), dan koefisien determinasi (R²) untuk melihat kontribusi variabel bebas dalam 

menjelaskan variabel terikat. Hasil lengkap dari pengujian tersebut dapat dilihat pada Tabel 

4.13 berikut. 

 

 

 

 

Model Sig. 

X .856 
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Tabel 4. 14 Uji Hipotesis 

Sumber: Olah Data Penelitian SPSS, 2025 

Pada Tabel 4.13 ini menyajikan ringkasan hasil pengujian hipotesis yang meliputi uji 

regresi linear sederhana, uji signifikansi parsial (uji t), serta koefisien determinasi (R²). 

Penjelasan secara lebih komprehensif mengenai hasil masing-masing uji disampaikan pada 

uraian setelah tabel ini untuk memberikan gambaran yang lebih mendalam terkait hubungan 

antara variabel Promosi  terhadap Penjualan di Kafe Bagi Kopi Margonda. 

Berdasarkan persamaan regresi linear sederhana yang diperoleh, yaitu             Y = 2.050 

+ 0.574X, dapat diketahui bahwa setiap peningkatan promosi  sebesar satu satuan akan 

meningkatkan penjualan rata-rata sebesar 0.574. Dengan demikian, hipotesis nol (H₀) yang 

menyatakan bahwa promosi  tidak berpengaruh terhadap penjualan ditolak, dan hipotesis 

alternatif (H₁) yang menyatakan bahwa promosi  berpengaruh terhadap penjualan diterima. 

Uji t dilakukan untuk mengetahui tingkat signifikansi pengaruh variabel Promosi  (X) 

terhadap Penjualan (Y) di Kafe Bagi Kopi Margonda, terdapat nilai sig 0.000 nilai sig lebih 

kecil dari nilai probabilitas 0.05 atau nilai 0.000 < 0.05, maka H1 diterima dan H0 ditolak. Dan 

variabel (X) mempunyai thitung yakni 12.973 dengan ttabel adalah n – k – 1 = 100 – 1 – 1 = 98, 

ttabel = 1.984 (t hitung < t tabel). Hal ini menunjukkan bahwa Promosi  (X) memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap Penjualan (Y). 

Koefisien determinasi (R-Squared) untuk mengetahui seberapa besar kontribusi variabel 

Promosi  dalam menjelaskan variasi perubahan pada Penjualan di Kafe Bagi Kopi Margonda, 

Jenis Uji  Hasil Uji  Kesimpulan 

Uji Regresi Linear 

Sederhana 

Persamaan regresi:  

Y = 2.050 + 0.574X  

 

Tanpa promosi , penjualan 

2.050. Setiap naik 1 

promosi , penjualan naik 

0.574. Jadi, promosi  positif 

memengaruhi penjualan. 

Uji t (Parsial) t hitung = 12.973 

t tabel = 1.984 

Sig. = 0.000  

 

t hitung > t tabel dan Sig. < 

0,05 →  Pengaruh Promosi  

signifikan terhadap 

Penjualan.  

 

Koefisien 

Determinasi (R2) 

R = 0.795 

R2 = 0.632 

Adjusted R2 = 0.628 

Promosi  menjelasakan 

63,2% variasi Penjualan. 

Sisanya dipengaruhi variabel 

lain. 
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dapat dilihat bahwa nilai R-Square sebesar 0,632 atau 63,2%. Hal ini menunjukkan bahwa 

Promosi  (X) memiliki pengaruh positif yang signifikan terhadap Penjualan (Y) dan 

memberikan kontribusi sebesar 63,2% terhadap perubahan yang terjadi pada Penjualan. 

Sementara itu, masih terdapat 36,8% variasi lain yang kemungkinan disebabkan oleh faktor-

faktor lain di luar model penelitian ini. 

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa promosi  melalui media sosial Instagram 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap peningkatan penjualan di Kafe Bagi Kopi 

Margonda. Penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Dilasari dan Yosita 

(2020) yang menyimpulkan bahwa promosi melalui media sosial turut berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada Kopi Janji Jiwa di Bandar Lampung. 

Meskipun terdapat perbedaan pada variabel terikat yang digunakan, yakni penelitian terdahulu 

memfokuskan pada keputusan pembelian sedangkan penelitian ini langsung mengukur 

penjualan, keduanya memiliki keterkaitan jalur pengaruh yang relevan. Hal tersebut 

mengindikasikan bahwa aktivitas promosi melalui media sosial tidak hanya dapat 

meningkatkan keputusan konsumen untuk melakukan pembelian, tetapi juga dapat berdampak 

pada peningkatan jumlah penjualan secara langsung. Dengan demikian, hasil penelitian ini 

semakin memperkuat dasar teoritis serta memperluas bukti empiris mengenai efektivitas 

promosi  melalui Instagram dalam meningkatkan performa penjualan, khususnya pada bisnis 

kafe dengan target konsumen kalangan muda. 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis, dapat disimpulkan bahwa hipotesis alternatif (H₁) diterima, 

yaitu promosi melalui media sosial Instagram berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

penjualan di Kafe Bagi Kopi Margonda. Instrumen penelitian dinyatakan valid dan reliabel, 

sehingga layak digunakan dalam analisis. Uji regresi linear sederhana menunjukkan bahwa 

promosi berkontribusi sebesar 63,2% terhadap peningkatan penjualan, sedangkan 36,8% 

dipengaruhi faktor lain di luar penelitian. Hal ini membuktikan bahwa promosi Instagram 

berperan dalam mendorong keputusan pembelian dan meningkatkan kunjungan pelanggan. 

Analisis deskriptif juga menunjukkan persepsi positif pelanggan terhadap promosi di 

Instagram, terutama pada aspek visual seperti gambar dan video yang menarik. Meskipun akun 

tidak aktif secara rutin, konten yang diunggah tetap memengaruhi minat beli. Selain itu, 
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promosi offline juga dilakukan melalui penawaran langsung, sehingga strategi yang diterapkan 

bersifat kombinatif dan efektif dalam mendukung penjualan serta membentuk persepsi 

konsumen. 

Saran 

Berdasarkan hasil analisis deskriptif, terdapat beberapa saran bagi manajemen Kafe Bagi 

Kopi Margonda untuk meningkatkan efektivitas promosi melalui Instagram agar lebih 

berdampak pada penjualan, yaitu: 

1. Mengoptimalkan bagian pembuka konten promosi dengan judul menarik, visual 

mencolok, dan caption yang komunikatif sesuai karakter audiens. Hal ini penting agar 

promosi lebih menarik perhatian sejak awal. 

2. Menambahkan ajakan yang mendorong tindakan, seperti promosi berbatas waktu, diskon 

eksklusif, atau insentif bagi pelanggan yang bertransaksi setelah melihat promosi di 

Instagram. Dengan langkah ini, minat beli diharapkan meningkat dan kunjungan ke kafe 

menjadi lebih sering. 

3. Merancang strategi promosi yang lebih tepat sasaran serta melakukan evaluasi rutin agar 

strategi selalu relevan, efektif, dan sesuai dengan preferensi pelanggan. Evaluasi 

membantu mengidentifikasi elemen yang perlu diperbaiki untuk meningkatkan 

keputusan pembelian dan loyalitas pelanggan. 

4. Dengan penerapan saran tersebut, promosi melalui Instagram diharapkan semakin 

optimal dalam mendukung peningkatan penjualan dan kepuasan pelanggan. 
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