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ABSTRAK 

Monna / 60130176 / 2017 / Efektivitas Promosi Produk Sephora Indonesia Dalam 

Instagram Terhadap Keputusan Pembelian Di Kalangan Mahasiswi Institut Bisnis dan 

Informatika Kwik Kian Gie / Siti Meisyaroh, S.Sos.,M. Soc. Sc. 

 

Ketergantungan masyarakat terhadap media sosial digunakan perusahaan sebagai 

kesempatan untuk mempromosikan suatu produk. Salah satu media sosial yang sedang 

marak digunakan oleh banyak penggunanya adalah Instagram. Sephora Indonesia yang 

bergerak di bidang kecantikan ini telah memanfaatkan media sosial Instagram untuk 

melakukan promosi. Kehadiran akun Sephora di Instagram dapat memikat dan 

mempengaruhi konsumen menentukan keputusan dalam membeli kosmetik di Sephora 

Indonesia. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisa efektivitas promosi produk Sephora 

Indonesia dalam Instagram terhadap keputusan pembelian mahasiswi Institut Bisnis dan 

Informatika Kwik Kian Gie. 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan teori New Media (Media Baru), 

Instagram merupakan salah satu bentuk dari New Media (media baru).Instagram tersebut 

yang digunakan oleh Sephora Indonesia untuk melakukan promosi produk dengan tujuan 

memperngaruhi keputusan pembelian konsumen. Promosi terdiri dari empat dimensi yaitu 

tingkah laku, memberitahu, membujuk, dan mengingatkan. Sedangkan keputusan 

pembelian terdiri dari empat dimensi yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, 

evaluasi alternatif, dan keputusan pembelian. 

Objek penelitian yang diteliti pada penulisan skripsi ini adalah promosi produk 

yang dilakukan Sephora Indonesia dalam Instagram. Metode penelitian yang digunakan 

dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif secara deskriptif. Teknik pengumpulan data 

yang digunakan adalah dengan penyebaran kuesioner kepada sembilan puluh dua 

responden yang sesuai dengan kriteria penelitian. 

Berdasarkan hasil penelitian menunjukan bahwa terdapat efektivitas yang 

signifikan promosi produk Sephora Indonesia dalam Instagram terhadap keputusan 

pembelian di kalangan mahasiswi Institut Bisnis dan Informatika Kwik Kian Gie 

berdasarkan hasil perhitungan koefisien korelasi sebesar 0,749 atau 74,9%. Kemudian 

adanya peningkatan keputusan pembelian sebesar 0,792 atau 79,2%  setelah adanya 

promosi Sephora Indonesia dalam Instagram sesuai dengan hasil uji regresi linier 

sederhana. 

Penelitian ini menghasilkan kesimpulan bahwa Promosi produk yang dilakukan 

Sephora Indonesia dalam Instagram terhadap keputusan pembelian di kalangan mahasiswi 

Institut Bisnis dan Informatika Kwik Kian Gie dinilai telah efektif. Hal tersebut 

dikarenakan mahasiswi sering menggunakan Instagram sebagai sarana atau sumber 

informasi ketika mereka hendak melakukan pembelian produk Sephora Indonesia. 
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ABSTRACT 

Monna / 60130176 / 2017 / The Effectiveness of Promotional Product Sephora Indonesia 

On Instagram to Purchase Decision Of Student Among the Institute of Business and 

Information Kwik Kian Gie / / Siti Meisyaroh, S.Sos.,M. Soc. Sc. 

 

Dependence of communities on social media used by companies as an opportunity 

to promote a product. One of the emerging social media is used by many users is 

Instagram. Sephora Indonesia as cosmetics companies have been utilizing social media 

Instagram to promote  their products. The presence of Sephora Indonesia in Instagram's 

account can influence consumer purchase decision to buy their product. This research to 

analyze the effectiveness of promotional product Sephora Indonesia on Instagram to 

purchase decision of student among the Institute of Business and Information Kwik Kian 

Gie. 

In this research use the theory of New Media, because Instagram is one form of the 

New Media. Sephora Indonesia use Instagram to promote products with the aim of 

influencing consumer purchasing decisions. Promotion consist of four dimension, which 

are behavioral modification, inform, and persuade. While purchasing decisions consists of 

four dimensions, which are introduction of needs, search information, evaluation of 

alternatives, and purchase decision. 

The object in this research is women student of the Institute of Business and 

Information Kwik Kian Gie. The method used in this research is quantitative with 

descriptive. Data collection techniques used is by spreading questionnaire to 92 

respondents who fit the criteria. 

Based on the results of this research show that there are significant effectiveness of 

promotional products in the Sephora Indonesia Instagram on purchasing decisions among 

student of the Institute of Business and Information Kwik Kian Gie based on the 

calculation of correlation coefficient of 0.749 or 74.9%. Then an increase in purchasing 

decisions it's 0.792 or 79.2% after the promotional product Sephora Indonesia  in 

Instagram  accordance with the results of simple linear regression test. 

This research concluded that the promotional product Sephora Indonesia in 

Instagram to purchasing decisions among student of the Institute of Business and 

Information Kwik Kian Gie rated been effective. That is because the student often uses 

Instagram as a means or resources when they want to purchase products Sephora 

Indonesia. 
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