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ABSTRACT - Studi ini bermaksud guna mengevaluasi dampak
pengaruh platformmedia sosial terhadap Keputusan pembelian
Mahasiswa angkatan 2024 Universitas Negeri Makassar (UNM).
Pendekatan yang dipakai dalamstudi ini ialah menggunakan metode
kuantitatif dengan cara menyebarkan angket kepada serratus mahasiswa
sebagai patisipan. Hasil analisis memperlihatkan bahwa penggunaan
media sosial secara nyata memengaruhi intensi pembelian dari
mahasiswa, dengan kemudahan akses dan interaksi di platformmedia
sosial yang meningkatkan minat beli secara positif. Temuan ini
mendukung studi sebelumnya yang memperlihatkan bahwasanya media
sosial mempermudah konsumen dalam membuat keputusan pembelian
serta memperkuat preferensi produk di kalangan mahasiswa. Oleh
karena itu, media sosial memainkan peran krusial dalamstrategi
pemasaran untuk mendorong minat beli dikalangan mahasiswa angkatan
2024 UNM.
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INTRODUCTION

Perubahan kebiasaan konsumen hanyalah salah satu area yang sangat terpengaruh oleh
perkembangan alat komunikasi digital, terutama media sosial. Saat ini, pemasaran serta promosi
produk sangat bergantung pada media sosial, yang dipergunakan lebih dari sekadar komunikasi
dan hiburan. Platform seperti Instagram, Facebook, Twitter, dan TikTok kini dimanfaatkan
secara luas oleh pelaku usaha untuk menjangkau audiens dengan cara yang lebih efisien dan
menyeluruh.

Mahasiswa termasuk dalam kelompok konsumen yang aktif dalam penggunaan media sosial dan
menunjukkan pola pembelian yang unik. Mereka umumnya mudah terpengaruh oleh informasi
maupun promosi yang muncul di platform digital, sehingga apa yang mereka lihat di media
sosial dapat memengaruhi minat belinya. Penting untuk memahami seberapa besar dampak
media sosial terhadap keputusan pembelian. Media sosial dapat memengaruhi ketertarikan
membeli pada mahasiswa angkatan 2024 di Universitas Negeri Makassar (UNM).

Tujuan dari studi ini ialah untuk mengeksplorasi pengaruh media sosial terhadap minat beli
mahasiswa UNM angkatan 2024. Pemahaman terhadap pengaruh ini diharapkan mampu
memberikan insight kepada para pelaku bisnis maupun pemasar dalam merumuskan perencanaan
promosi yang lebih optimal. Di samping itu, penelitian ini juga bertujuan untuk memperluas
pemahaman terhadap kebiasaan konsumen di era digital, terutama dalam penggunaan platform
media sosial.

“Media” dan “sosial” ialah dua komponen utama dari media sosial. Ketika orang berbicara satu
sama lain, secara bahasa, itu melalui media sosial. Frasa “jejaring sosial” juga bisa merujuk pada
kelompok teman dan kenalan online. Komunitas online yang memfasilitasi pembuatan, berbagi,
serta partisipasi konten buatan pengguna dikenal sebagai “media sosial” (mengacu pada
Wikipedia). Ini termasuk situs-situs seperti blog, jejaring sosial, wiki, serta forum (Prastyo &
Suryadi, 2018). Menurut Lestari & Gunawan (2021), terdapat beberapa indikator dalam media
sosial online, antara lain:

a. Kemudahan: Salah satu faktor utama yang dipertimbangkan konsumen saat berbelanja melalui
media sosial adalah seberapa mudah platform tersebut digunakan. Faktor ini berkaitan dengan
pengalaman pengguna dalam melakukan transaksi online. Banyak calon pembeli yang enggan
melanjutkan pembelian karena kendala keamanan atau ketidaktahuan tentang prosedur belanja
daring. Sebaliknya, sebagian calon pembeli tetap mencoba karena mereka telah memperoleh
informasi mengenai cara bertransaksi secara online. Minat konsumen umumnya dipicu oleh
motif yang berkaitan dengan atribut produk dan kesesuaian terhadap kebutuhan mereka. Oleh
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karena itu, penting untuk menganalisis bagaimana proses minat terbentuk dalam diri konsumen.
Memahami cara berpikir konsumen adalah langkah efektif dalam memengaruhi keputusan
mereka. Konsep ini dikenal sebagai the buying process atau proses pembelian, yang menurut
Baker (2017) terdiri dari lima tahapan, yaitu:

1. Kebutuhan: Proses pembelian diawali oleh munculnya kebutuhan yang dirasakan mendesak
untuk dipenuhi.

2. Pengenalan: Setelah kebutuhan dirasakan, konsumen mulai menyadari kebutuhan tersebut dan
menetapkan tindakan untuk memenuhinya.

3. Pencarian: Konsumen aktif mencari cara atau produk yang bisa memenuhi kebutuhannya.
4. Evaluasi: Konsumen menilai berbagai alternatif yang ditemukan dan membandingkannya.
5. Keputusan: Tahap akhir dari proses ini adalah pengambilan keputusan untuk membeli

berdasarkan informasi yang telah dikumpulkan.

Menurut Raheni (2018), minat beli bisa diidentifikasi melalui beberapa indikator, yaitu:

1. Minat Transaksional: Niat atau keinginan konsumen untuk membeli produk tertentu.
2. Minat Referensial: Sikap kecenderungan merekomendasikan produk kepada orang lain.
3. Minat Preferensial: Pilihan konsumen terhadap suatu produk yang menjadi favorit dan hanya

akan diganti jika terjadi perubahan besar.
4. Minat Eksploratif: Keinginan untuk terus mencari informasi tambahan demi memperkuat

keyakinan terhadap kualitas produk

METODE PENELITIAN

Studi ini menerapkan metodologi kuantitatif dengan merujuk pada penelitian survei. Informasi
dikumpulkan dengan mengirimkan kuesioner kepada seratus mahasiswa angkatan 2024
di Universitas Negeri Makassar (UNM). Responden dipilih berdasarkan kriteria yang sesuai
dengan tujuan penelitian sebagai bagian dari pendekatan purposive sampling.

Guna mengetahui pengaruh media sosial terhadap kecenderungan konsumen dalam melakukan
pembelian, data yang telah dihimpun dianalisis menggunakan pendekatan statistik deskriptif
serta regresi linear sederhana. Maksud dari analisis ini adalah untuk mengetahui hubungan dan
besarnya pengaruh media sosial terhadap minat beli mahasiswa secara kuantitatif. Selain
indikator dari setiap variabel penelitian, kuesioner juga menanyakan data pribadi responden.
Skala Likert dengan lima pilihan jawaban digunakan untuk menilai setiap indikator variabel
secara spesifik:

 Sangat Setuju (SS) dengan skor 4
 Setuju (S) dengan skor 3
 Tidak Setuju (TS) dengan skor 2
 Sangat Tidak Setuju (STS) dengan skor 1

https://unm.ac.id/
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Data yang terkumpul kemudian dianalisis melalui beberapa tahapan pengujian:

1. Uji Statistik Deskriptif: Tahap awal untuk menggambarkan karakteristik data.
2. Uji Instrumen Penelitian: Mencakup uji validitas dan reliabilitas untuk memastikan kualitas

kuesioner.
3. Pengujian Hipotesis: Dilakukan melalui analisis regresi sederhana dan uji parsial (uji t) untuk

membuktikan dugaan penelitian.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Penelitian ini melibatkan 100 mahasiswa aktif manajemen angkatan 2024 Universitas
Negeri Makassar yang memiliki pengalaman menggunakan media sosial sebagai responden.
Guna menentukan bagaimana media sosial memengaruhi kecenderungan konsumen untuk
melaksanakan pembelian, penulis memakai kuesioner serta SPSS versi 27 untuk analisis data.
Maksud dari pengujian validitas ialah guna menjamin bahwa pertanyaan-pertanyaan dalam
kuesioner telah mengukur variabel yang dituju secara tepat. Suatu itemdianggapvalid jika nilai r
hitung melebihi r table dan tingkat signifikan (Sig) berada di bawah 0,05, sesuai dengan
penelitian yang dilaksanakan dengan memakai korelasi Pearson. Hasil uji validitas ditampilkan
dalam tabel.

Penulisan hasil dan pembahasan dapat ditambahkan dengan grafik, tabel, atau gambar yang
mendukung. Sistematika hasil dan pembahasan harus merujuk pada rumusan masalah penelitian.

Tabel harus dapat dibaca dengan jelas. Tabel dibuat dengan model terbuka (tanpa garis
vertikal). Contoh tabel dapat dilihat dibawah ini:

Tabel 1. Karakteristik Responden

Berdasarkan Jenis Kelamin

Jumlah Persentase(%)

Perempuan 71 71

Laki-laki 29 29

BerdasarkanUsia

17-18Tahun 34 34

19-20Tahun 54 54

21TahunKeatas 12 12
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Total 100 100

Seperti yang ditunjukkan dalamTabel 1, responden didominasi oleh perempuan (71%, n=
71) dengan laki-laki hanyamewakili 29%(n = 29) , Berdasarkan usia, kelompok responden
didominasi oleh responden berusia 19-20tahun (54%secara gabungan), dengan proporsi yang
lebih kecil dari responden berusia 21 tahun ke atas (12%). Distribusi ini secara tepat
mencerminkan populasi sasaran mahasiswa manajemen angkatan 2024 (totalsampel=100).

Uji Validitas
Dalamstudi ini, pengujian validitas dilaksanakan terhadap item-itempertanyaan pada

kuesioner untuk variabel Media Sosial dan Minat Beli Mahasiswa menggunakan korelasi
Pearson Product Moment. Karena jumlah sampel sebanyak 100orang, maka diperoleh derajat
kebebasan (df) sebesar 98 (N-2). Berdasarkan signifikansi 0,05 untuk uji dua arah, nilai r tabel
yang digunakan adalah0,197

Variabel ItemPernyataan r hitung r tabel keterangan

Media sosial
(X)

X.1 0,601 0,195 Valid

X.2 0,480 0,195 Valid

X.3 0,508 0,195 Valid

X.4 0,383 0,195 Valid

X.5 0,577 0,195 Valid

Minat Beli (Y) Y.1 0,549 0,195 Valid

Y.2 0,540 0,195 Valid

Y.3 0,747 0,195 Valid

Y.4 0,494 0,195 Valid

Y.5 0,794 0,195 Valid

Sumber:HasilOutputSPSS25

Merujuk hasil uji validitas, bisa disimpulkan bahwasanya semua item pertanyaan yang
dipakai guna mengukur variabel Media Sosial serta Minat Beli Mahasiswa telah memenuhi
kriteria validitas.
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Tabel 3. Uji Reliabilitas

Validitas Cronbach'sAlpha NilaiKetetapan Keterangan

MediaSosial(X) 0,744 0,70 Reliabel

MinatBeli(Y) 0,776 0,70 Reliabel

Sumber:Hasil Output SPSS25

Berdasarkan hasil pada tabel, nilai Cronbach’s Alpha untuk variabel Media Sosial dan
Minat Beli berada di atas angka 0,70. Ini mengindikasikan bahwa jawaban responden
menunjukkan konsistensi yang tinggi pada seluruh pernyataan yang mengukur variabel-variabel
tersebut dalam survei.

Uji Normalitas

Sumber:Hasil Output SPSS25

Uji Korelasi Pearson

Berikut adalah penyesuaian narasi berdasarkan hasil datadari Uji One-Sample
Kolmogorov-SmirnovyangtelahAndaberikan.

Uji ini bertujuan guna mengukur tingkat hubungan linier antara dua
variabel, yaitu Media Sosial dan Minat Beli.

HasilOutput:
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 Nilai Pearson Correlation antara Media Sosial dan Minat Beli adalah 0,632.
 Nilai Signifikansi (Sig. 2-tailed) adalah 0,000.
 Jumlah sampel (N) adalah 100

Interpretasi:

1. Hubungan Signifikan: Karena nilai signifikansi (0,000) lebih kecil dari 0,01, maka
hubungan antara kedua variabel ini sangat signifikan pada tingkat kepercayaan 99% (taraf
signifikansi 1%).
2. Arah Hubungan: Nilai korelasi positif (0,632) menunjukkan bahwa hubungan antara
Media Sosial serta Minat Beli bersifat searah—ketika salah satu variabel meningkat,
variabel lainnya cenderung ikut meningkat.
3. Kekuatan Hubungan: Nilai korelasi 0,632 termasuk dalam kategori korelasi kuat,
berdasarkan pedoman umum interpretasi korelasi Pearson:
1. 0,00 – 0,199: Sangat Lemah
2. 0,20 – 0,399: Lemah
3. 0,40 – 0,599: Sedang
4. 0,60 – 0,799: Kuat

Kesimpulan:
Ditemukan adanya hubungan yang erat, positif, dan signifikan antara
variabel Media Sosial dan Minat Beli. Hal ini menunjukkan bahwa
peningkatan dalam penggunaan Media Sosial sejalan dengan
meningkatnyaMinat Belimahasiswa,begitupunsebaliknya.

Sumber:Hasil Output SPSS25
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Analisis Regresi Sederhana

Setelah menemukan korelasi positif yang signifikan, penelitian ini dilanjutkan
dengan analisis regresi linier sederhana. Tujuan utama dari fase ini ialah guna
mengukur seberapa besarpengaruh penggunaan media sosial terhadap minat beli
sertauntukmengevaluasi signifikansi hubungan ini melalui uji t terhadapkoefisien
regresi. Tabel di bawah ini menunjukkan hasil darianalisisregresi.

MengacuhasilanalisisdatamemakaiSPSS,persamaanregresiyangdidapatkanadala
h:MinatBeli=6,740+0,616(MediaSosial)
Penjelasanterhadappersamaanregresitersebutadalah:

1. Konstanta (a) = 6,740: Nilai konstanta 6,740menunjukkan bahwa jika
penggunaanmediasosialadalah0,makanilaiprediksiminatbeliadalah6,740.

2. Koefisien Regresi (b) = 0,616: Nilai koefisien regresi untuk media sosial
sebesar 0,616 menunjukkan adanya pengaruh positif media sosial terhadap
minat beli. Artinya, setiap peningkatan 1 unit dalampenggunaan media sosial
akan meningkatkan minat beli sebesar
0,616unit,denganasumsivariabellainnyatetapkonstan.

3. Signifikansi (Uji t): Berdasarkan uji t, nilai signifikansi yang diperoleh
ialah0,000(< 0,05), yang memperlihatkan bahwasanya penggunaan media sosial
memiliki pengaruh signifikanterhadapminatbeli.

UjiFisionenDeterminasi

Dalam analisis regresi, koefisien determinasi (R-squared) dipakai guna menilai
kecocokan model dengan mengindikasikan persentase variasi pada perilaku
perencanaan keuangan yang dapat dijelaskan oleh intensitas belanja online di
Shopee semakin besar nilai R-squared mendekatiangka 100%,maka variabel bebas
dianggap lebih baik dalammenjelaskan variasi pada variabel terikat (yang dapat
bervariasi dari 0% hingga 100%). Tabel berikut ini memperlihatkan hasil ujikoefisien
determinasi.

Sumber:HasilOutputSPSS25
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Uji Koefisien Determinasi

Dalam analisis regresi, nilai R Square dipakai guna mengukur sejauh mana model regresi
mampu menjelaskan variasi pada variabel dependen, yaitu minat beli, yang dipengaruhi oleh
variabel independen, yaitu penggunaan media sosial. Nilai R Square berada dalam rentang antara
0 dan 1, di mana nilai yang semakin mendekati angka 1 menunjukkan bahwa model semakin
baik dalam menjelaskan variasi dalam data.

Berdasarkan hasil output SPSS yang terdapat pada tabel di atas, diperoleh nilai R
Square sebesar 0,400. Hal ini berarti bahwa 40% variasi dalam minat beli dapat dijelaskan oleh
penggunaan media sosial, sedangkan 60% variasi lainnya dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang
tidak tercakup dalam model ini

KESIMPULAN

Minat konsumen untuk membeli produk kemeja dipengaruhi secara positif oleh media sosial,
yang menjadi faktor paling dominan dalam memengaruhi keputusan pembelian konsumen.
Dikarenakan media sosial mempermudah proses pembelian dan penjualan serta membangun
kredibilitas dengan pelanggan, maka logis jika minat mahasiswa untuk membeli produk kemeja
akan meningkat dengan adanya media sosial. Ditambah lagi, segala sesuatunya tampak lebih
menarik di media sosial karena selalu mengikuti tren yang ada.

Sebagai rekomendasi terkait dengan temuan tersebut, online shop dan perusahaan sebaiknya
memperhatikan kualitas pelayanan serta produk yang mereka tawarkan, mengingat electronic
word of mouth (eWOM) bisa dilakukan oleh siapa saja. Oleh karena itu, perusahaan dan online
shop perlu memberikan layanan terbaik agar pelanggan cenderung meninggalkan komentar
positif mengenai produk yang dijual.

Untuk penelitian selanjutnya, disarankan untuk meneliti lebih mendalam setiap indikator media
sosial yang mempunyai pengaruh terbesar terhadap minat beli konsumen. Hal ini dapat
membantu memahami lebih lanjut mengenai faktor-faktor spesifik yang menyebabkan media
sosial berpengaruh terhadap keputusan beli konsumen. Studi yang dilaksanakan dalam jangka
waktu yang lebih panjang juga dapat menghasilkan temuan yang lebih akurat dan mendalam.
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