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ABSTRACT 

PT. Karya Anak Bangsa or Gojek Indonesia provides a digital wallet service, better known as Gopay, which 

functions to serve user transactions and make it easier for people to make transactions. The purpose of this study 
is to find out how much influence sales promotion through social media has on user interest by distributing 

questionnaires to followers of @gopayindonesia. This study uses the SEM-PLS method with SmartPls, which goes 

through several stages, namely testing the outer model (validity and reliability test) and testing the inner model 

used to determine the effect of the relationship between constructs, followed by determining the hypothesis 

analysis using the path, namely the path coefficient. The results obtained from this study are that sales promotion 

has a direct effect on purchase intention, social media marketing has a direct effect on purchase intention, and 

sales promotion has a direct effect on purchase intention through social media marketing. 
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ABSTRAK 
PT. Karya Anak Bangsa atau Gojek Indonesia menyediakan layanan dompet digital atau yang lebih dikenal Gopay 

yang berfungsi untuk melayani transaksi pengguna guna mempermudah masyarakat dalam melakukan transaksi. 

Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui  seberapa besar pengaruh sales promotion melalui social media 

terhadap minat beli pengguna dengan menyebarkan kuisioner kepada followers akun @gopayindonesia. Penelitian 

ini menggunakan metode SEM PLS dengan bantuan aplikasi SmartPls yang melalui beberapa tahapan yaitu 

dengan melakukan pengujian outer model (validitas dan  uji reliabilitas) dan pengujian inner model yang 

digunakan untuk mengetahui pengaruh hubungan antar konstruk dan dilanjutkan dengan menentukan hipotesis 

menggunakan analisis jalur yaitu dengan path coefficient. Hasil yang didapatkan dari penelitian ini yaitu, sales 

promotion memiliki pengaruh secara langsung terhadap minat beli, social media marketing memiliki pengaruh 

secara langsung terhadap minat beli, dan sales promotion memiliki pengaruh terhadap minat beli melalui social 

media marketing. 

 
Kata Kunci : Sales Promotion, Social Media, Minat Beli, dan Dompet Digital 

 

PENDAHULUAN 

Covid-19iyangi terjadii dii Indonesia 

memiliki dampak yang sangat besar. 

Selama Covid-19 berlangsung, pemerintah 

memberlakukan berbagai kebijakan seperti 

pemberlakuan pembatasan kegiatan 

masyarakat (PPKM), lockdown dan work 

from home (www.djkn.kemenkeu.go.id).  

Pemberlakuan berbagai kebijakan 

tersebut berjalan seiring dengan adanya 

inovasi dan teknologi yang berkembang, 

salah satunya yaitu penggunaan dompet 

digital (Immanuel and Dewi 2020).  

Pada awal kemunculannya, dompet 

digital banyak diminati karena berbagai 

promosi yang ditawarkannya. Terlebih di 

masa pandemi ini masyarakat diimbau 

untuk melakukan transaksi non tunai (BI 

2020). Banyaknya inovasi dompet digital 

menjadikan pengguna bersikap lebih 

selektif terhadap layanan dompet digital 

yang akan digunakannya. Untuk 

mempertahankan minat beli pengguna 

maka diperlukan suatu strategi yang dapat 

mengelola hubungan dengan pelanggan 

(Warsela, Wahyudi, and Sulistiyawati 

2021), salahi satunyai dengani melakukan 

pemasaran melaluiisosial mediaiatau social 

media marketing (Nyoko 2021).  

http://www.djkn.kemenkeu.go.id/
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Sociali mediai marketingi dapati 

menjadii salahi satui strategii untuk 

meningkatkan interaksi antara pelanggan 

dan pelaku bisnis yang dapat meningkatkan 

minat pelanggan (Mulyansyah and 

Sulistyowati, 2020).  

Menurut (chris heuer 2014) ada 

empati elemeni yangi menjadii indikator 

dalami  keberhasilani sociali mediai 

marketingi, yaitu context, communication, 

collaboration dan connection. 

Menurut Kotler & Kevin L. Keller., 

2012, hal. 478 (Renaldi and Arnu, 2022) 

Sales promotion merupakan sarana 

komunikasi yang dilakukan oleh 

perusahaan untuk menginformasikan, 

membujuk dan mengingatkan konsumen 

terhadap produk atau jasa. Menurut Belch 

& Belch, 2015, hal. 521 dalam (Adi 2022) 

Indikator promosi penjualan terdiri dari 

sampling, coupons, free premium gifts, 

contest and sweeptakes, cash refund offers, 

bonus packs, price off deals, loyalty 

programs, dan event marketing. 

Menurut Kotler dan Keller dalam 

(Hikmareta, Dinda, and Zuliestiana 2020), 

minat beli adalah keinginan seseorang 

untuk melakukan transaksi pembelian yang 

berdasarkan atas pengalamannya terhadap 

produk tersebut yang terdiri dari empat 

indikator dalam model AIDA (Attention, 

Interest, Desire, and Action). Sedangkan 

indikator minat beli menurut Ali dalam 

(Auralia, Manggabarani, and Wahyudi 

2022) terdiri dari minat transaksional, 

minat referensial, minat preferensial, dan 

minat eksploratif. 

PT. GO-JEK Indonesia merupakan 

salah satu perusahaan yang menyediakan 

layanan dompet digital yaitu GoPay. GoPay 

melakukan beberapa kegiatan promosi 

untuk meningkatkan minat beli konsumen, 

Gopay menawarkan promosi seperti 

voucher cashback dan discount serta sering 

bekerja sama dengan berbagai merchant 

(www.gojekindonesia.com).  

Gopay juga merupakan salah satu 

perusahaan yang menerapkan social 

customer relationsip management (SCRM) 

yang merupakan perpaduan dari CRM dan 

dengan memanfaatkan media sosial 

(Rusliyawati, Damayanti 2020).  

Penelitian ini bertujuan untuk untuk 

mengukur seberapa besar pengaruh sales 

promotion pada social media GoPay 

terhadap terhadap minat beli pengguna 

GoPay. 

Penelitan ini diharapkan dapat 

memberikan informasi mengenai seberapa 

besar pengaruh sales promotion melalui 

social media terhadap minat beli yang dapat 

digunakan sebagai bahan pertimbangan 

untuk kebijakan perusahaan dalam 

melalukan sales promotion dengan 

menggunakan social media instagram.  

 

METODE  

Metode Penelitian yang digunakan 

dalam penelitian ini yaitu menggunakan 

metode penelitian kuantitatif. Pengolahan 

data dalam penelitian ini dilakukan dengan 

permodela structural equation modelling 

(SEM) yang dapat memperlihatkan 

hubungan antar variabel atau konstruk 

menjadi lebih informatif, lengkap, dan 

akurat (Putlely et al. 2021).  Populasi dalam 

penelitian ini adalah followers instagram 

@gopayindonesia. Dengan menggunakan 

rumus Slovin maka ditetapkan sampel 

sekurang – kurangnya sejumlah 100 orang. 

Pengumpulani respondeni dalami 

penelitiani inii ditentukani berdasarkani 

beberapai kriteria, yaituisebagaiiberikut:i 

1. Respondeni memilikii akuni dani 

sebagai penggunai aktifi instagram. 

2. Respondeni pernahi melakukani  

transaksii menggunakan Gopay sebagai 

alat pembayaran karena terpengaruh 

adanya promosi yang ada pada media 

sosial Instagram.i 

3. Responden memiliki following atau 

mengikuti akun Instagram Gopay 

Indonesia. 

 



2023. Journal of Information Technology and Computer Science (INTECOMS) 6(1): 290-296 

292 

 
Gambar 1. Tahapan Penelitian 

Sumber : Sugiyono dalam (Rahmi 2022) 

1. Rumusan masalah 

Penelitian dimulai dengan melakukan 

identifikasi  terhadap permasalahan yang 

ada pada media sosial Instagram 

@gopayindonesia.  

2. LandasaniTeorii 

Berdasarkani rumusani masalahi 

tersebut, makai landasani teorii dapat 

digunakani untuki menjawabi rumusan 

masalahi pada penelitian ini.  

3. Hipotesis 

Hipotesis ditentukani berdasarkan 

rumusani masalahi dani teori, agar 

hipotesisi dapat menjawab rumusan 

masalah.iAdapun hipotesis ipada 

penelitianiini, sebagaiiberikut : 

 
iGambar 2. Hipotesis Penelitiani 

H1 : Terdapatipengaruhipositifi antara sales 

promotioni terhadapi minatibeli  pengguna 

Gopay 

H2 : Terdapat pengaruh positifi antarai 

sociali mediai marketingi terhadapi minat 

belii pengguna Gopay  

H3 : Terdapatipengaruhi positif antara sales 

promotion melalui social media terhadap 

minat beli pengguna Gopay 

4. Pengumpulani Datai 

Pengumpulan data didapatkan dengan 

menggunakan populasi tertentu sesuai 

dengani kriteriai respondeni dengan 

menggunakani kuesioneri sebagaii alat 

untuki mengumpulkani data.i  

5. Analisisi Datai 

Analisisi datai dilakukaniidengan 

menggunakani Structurali iEquation 

Modellingi(SEM) dilakukan idengan 

menggunakan software SmartPLS 

dengan 2 (dua) tahapi ipengujian,iyaitu 

pengujianiouterimodelidaniinnerimodel.  

6. Simpulan dan Saran 

Setelah hasil penelitian didapatkan, 

makaiakanididapatkani hasili yang 

dapati menjawabi rumusan masalah 

berdasarkani datai yangi telah 

terkumpul.  

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

Penelitiani ini dimulai dengan 

melakukani pengujian pilotitest,iyaitu 

penyebarani kuesioneri padai sebagian 

kecil sampeli yangi disebarkani isecara 

onlinei dengani menggunakani google 

form. Setelahi datai terkumpul, maka akan 

dilakukan pengujian untuk mengetahui 

valid atau tidaknya seluruhi iinstrumen 

pernyataan.i Setelah piloti test iselesai 

dilakukan,i kuesioner akan disebarkan 

kepadairespondeni dengani jumlahi yang 

lebihibesar untuk kemudian di uji validitas 

dan realibitas instrumen serta menentukan 

hipotesis dengan analisis jalur (path 

coefficient) dengan menggunakan 

SmartPls. 

Respondeni padai penelitiani inii 

diklasifikasikaniberdasarkanijenisikelamin

, pekerjaanidaniusia. Dibawahiini diuraikan 

distribusii frekuensii darii respondeni pada 

penelitianiinii: 
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Gambar 3. Frekuensi Jenis Kelamin 

Responden 

Berdasarkani hasili kuesioneri yang 

disebari kepadai 120 respondeni pada 

Gambar 2 frekuensi jenis kelamin 

responden didominasi oleh Perempuan. 

 
Gambar 4. Frekuensi Usia Responden 

Berdasarkani hasili kuesioneri yang 

disebari kepadai 120 respondeni pada 

Gambar 3 frekuensi usia responden 

didominasi oleh usia 20-25tahun. 

 
Gambar 5. Frekuensi Pekerjaan Responden 

Berdasarkan hasil kuesioner yang 

disebar kepada 120 responden pada 

Gambar 4 frekuensi pekerjan responden 

didominasi oleh Pelajar/Mahasiswa. 

 

Uji Outer Model (Model Pengukuran)i 

 

Analisa outeri imodel (model 

pengukuran) dilakukani untuk mengukur 

validitasi dan ireliabilitas iindikator 

berdasarkan nilai convergency validity, 

discriminantiivalidity,iidan composite 

reliabilityiiyaitu sebagaiiiberikut : 

 

ConvergentcValidityp 

Berikut ini hasil dari pengujian 

convergency validity dengan menggunakan 

SmartPLS 3.0 seperti pada Tabel 1 : 

Tabel 1. Outer Loding 
 X1 X2 Y Keteranganq 

X11q 0.868   VALIDq 

X12q 0.747   VALIDq 

X13q 0.840   VALIDq 

X21q  0.846  VALIDq 

X22q  0.813  VALIDq 

X23q  0.806  VALIDq 

X24q  0.816  VALIDq 

X25q  0.806  VALIDq 

Y1q   0.822 VALIDq 

Y2q   0.786 VALIDq 

Y3q   0.796 VALIDq 

Y4q   0.860 VALIDq 

Y5q   0.815 VALIDq 

Sebuah indikator dapat adikatakan 

validiiapabilaiindikatoriitersebutiimemiliki 

nilai korelasi diatas 0,7 (Savitri et al. 2021). 

BerdasarkaniiTabel 1imenunjukkanibahwa 

nilailloadingffactorssemuaaindikatorppada 

setiapspvariabelmmemilikinnilaiil loading 

factors >0,7, artinya variabellddalam 

penelitianniini telahtvvalid danmmemenuhi 

convergency validity (Safi’i et al. 2021). 

 

Discriminant Validity 

Berikut ini hasil dari pengujian 

discriminant validity dengan menggunakan 

SmartPLS 3.0 seperti pada Tabel 2 : 

Tabel 2. Cross Loading 
 xX1 xX2 yY 

xX11 00.868 00.654 00.642 

xX12 00.747 00.457 00.491 

xX13 00.840 00.434 00.497 

xX21 00.558 00.846 00.651 

xX22 00.566 00.813 00.667 

xX23 00.601 00.806 00.732 

xX24 00.454 00.816 00.616 

xX25 00.430 00.806 00.654 

yY1 00.641 00.706 00.822 

yY2 00.486 00.592 00.786 
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yY3 00.468 00.621 00.796 

yY4 00.551 00.690 00.860 

yY5 00.580 00.703 00.815 

Berdasarkan hasil perhitungan pada 

Tabel bahwa nilai korelasi setiap konstrak 

pada indikatornya lebih besar dariipada 

nilaiikkorelasiippadaakkonstrak variabel 

lainnya, artinya variabel dalam penelitian 

ini sudahhmmemilikiidiscriminant validity 

yang baik.1 

 

Composite Reliability 

Berikut ini hasil dari pengujian 

composite reliability dengan menggunakan 

SmartPLS 3.0 seperti pada Tabel 3 : 

Tabel 3. Composite Reliability 
 

cComposite 

rRealibility 

Averange 

Variance 

eExtractedd 

(AVE) 

xX1 0.8600 00.6720 

xX2 0.9100 00.6690 

yY 0.9090 00.6660 

Pada Tabel 3 menunjukkannbbahwa 

nilaiiccompositeerreliability >0,7 artinya 

seluruhhiindikator pernyataannddalam 

penelitianniini reliabel (Safi’i et al. 2021). 

 

Uji Inner Model (Model Struktural) 

R-Square (R2) 

Berikut ini hasil dari pengujian 

composite reliability dengan menggunakan 

SmartPLS 3.0 seperti pada Tabel 4 : 
Tabel 4.  R Squarei 

 rR Square 

X1 00.415000 

X2 00.702000 

Nilai R-Square berkisar darii00 

sampaiiddengann1, dengan nilai yang lebih 

tinggi menunjukkan kekuatan penjelas 

yang lebih besar. Sebagaiipedomaniumum, 

nilai R-Square sebesar 0,75, 0,50, dan 0,25 

masing-masing dapattddikatakannkkuat, 

moderate, dan lemah (Safi’i et al., 2021). 

Pada Tabel 4mmenunjukkan bahwa 

nilairr-square pada variabellssocial media 

marketing sebesarrr0,415 atau 41.5%. 

Variabel social media marketing dapat 

dijelaskan oleh variabel Sales Promotion 

sebesar 41.5%. Artinya social media 

marketing dapat memoderasi pengaruh 

sales promotion untuk meningkatkan minat 

beli pengguna. 

Pada variabel minat beli diperolah 

nilai sebesar 0.702 atau 70.2%. Artinya, 

minat beli dipengaruhi oleh sales promotion 

dan social media marketing sedangkan 

sisanya sebanyak 29.8% dipengaruhi oleh 

sebab lain. 

 

Q-Square (Q2) 

Selain melakukan perhitungan nilai 

R2, maka dapat dilakukan pengukuran 

untuk melihat mampu atau tidaknya suatu 

model dapat diprediksi dengan menghitung 

nilai Q². Berikut ini hasil dari pengujian 

composite reliability dengan menggunakan 

SmartPLS 3.0 seperti pada Tabel 5 : 
Tabel 5. Nilai Q Square 

            Q Square 

X2 0.267 

Y 0.453 

Menurut Ghozali dalam (Safi’i et al. 

2021) jikakQ-Square memilikiinnilai>0, 

maka dapat dikatakan bahwaamodelldapat 

diprediksi,ssedangkanjjikaamodel ≤0imaka 

model tidak dapat diprediksi.Pada tabel 5 

menunjukkan bahwa nilai Q Square>0, 

artinya model dalam penelitian ini dapat 

diprediksi dengan variabel X2 sebesar 

0,267 dan variabel Y sebesar 0,453.  

 

Pengujian Hipotesis 

 
Gambar 6. Hasil Path Coefficient 

Pengujian hipotesis digunakan 

untukkmelihat diterimaaatau ditolakasuatu 

hipotesiss dengan ketentuan nilai t-statisitk 

>1,96 dengan tingkat signifikansi p-values 

0,05 (5%) dan koefisiensi beta bernilai 

positif maka hipotesis dapat diterima (Safi’i 

et al. 2021). 
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Tabel 6. Hasil Path Coefficient 

 T Statistic P Values 

X1→X2 14,704 0,000 

X1→Y 3,258 0,001 

X2→Y 9,178 0,000 

X1→X2→Y 6,912 0,000 

Keterangan :  

X1 = Sales Promotion 

X2 = Social Media Marketing 

Y   = Minat Beli 

Berdasarkan hasil path coefficient, 

didapatkanhhasil sebagaibberikut: 

1. Hasillppengujian menunjukkannnnilai 

koefisien beta sales promotion terhadap 

minat beli yaitu 3,258 dan p-values 

sebesar 0,001. Darihhasilttersebut dapat 

dinyatakan bahwa t-statistik signifikan 

karena >1,96 dan p-values <0,05 

sehinggahhipotesis pertamadditerima. 

2. Hasillppengujian menunjukkannnnilai 

koefisienbbeta social media marketing 

terhadappminat beli yaitu 9,178 dan p-

values sebesar 0,000.  Dari hasil tersebut 

dapat idinyatakanbi bahwaht t-statistik 

signifikankkarena >1,96lkdan p-values 

<0,05 sehinggahphipotesispspertama 

diterima.l 

3. Hasil pengujian menunjukkan nilai 

koefisienbbeta social media marketing 

terhadap minat beli sebesar 6,912 yang 

p-values sebesar 0,000. Dari hasil 

tersebut dapat dinyatakan bahwa t-

statistik signifikan karena >1,96 dan p-

values <0,05 sehingga hipotesis pertama 

diterima. Nilai P Value dari variabel 

social media marketing sebesar 0,000. 

 

SIMPULAN 

Berdasarkannhasil penelitianndapat 

disimpulkanb beberapai halmmengenai 

pengaruh penerapan sales promotion pada 

social media GoPay terhadap minat beli 

pengguna GoPay, yaitu sebagaiiberikut: 

1. Respondennpenelitian inidididominasi 

oleh perempuan,  usia 20-25 tahun dan 

pekerjaan sebagai Pelajar/Mahasiswa. 

2. Pengaruh Sales Promotion terhadap 

Minat Beli memiliki nilaitit-statistik 

sebesar33,258 danp p-valuesa sebesar 

0,001asdsehingga dapat disimpulkan 

bahwa Sales Promotion mampu 

meningkatkan Minat Beli pengguna 

Gopay. 

3. Pengaruh sSocialm mediam marketing 

terhadapmMinatbBeli memiliki nilai t-

statistikkssebesar 9,178 danpp-values 

sebesar 0,000 sehinggaaddapat 

disimpulkannbbahwa Social media 

marketing mampu meningkatkan minat 

beli pengguna Gopay.  

4. Pengaruh Sales Promotion melalui 

Social media terhadap Minat Beli 

memiliki nilai t-statistikssebesar 6,912 

danpp-values sebesar 0,000 sehingga 

dapat disimpulkan bahwa Sales 

promotion memberikanppengaruh yang 

signifikanddalam meningkatkanmminat 

beliimelalui social media marketing.  
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