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ABSTRAK  

Angelina / 67180076/ 2022 / Pengaruh Promosi Penjualan Produk Hooman.id Pada 

Instagram Terhadap Keputusan Pembelian Di Kalangan Komunitas Chihuahua Indonesia 

/Dosen Pembimbing: Siti Meisyaroh S.Sos, M.Soc.Sc 

 

Komunikasi merupakan kegiatan yang dilakukan oleh dua orang atau lebih , biasanya 

halyang dilaukan ketika melakukan komunikasi adalah bertukar fikiran , mendapatkan ilmu 

dan mendapatkan informasi. Sekarang komunikasi bukan hanya untuk mendapatkan 

informasi saja , sekarang dengan adanya komunikasi dapat menjalin bisnis dengan seseorang 

seperti melakukan komunikasi pemasaranuntuk mempromosikan produk yang ditawarkan. 

Dalam menyapaikan pesan mengenai suatu produk harus ada suatu kepercayaan yang harus 

diberikan kepada konsumen.Hooman.id merupakan salah satu dari sekian bayak online shop 

yang memanfaatkan komunikasi pemasaran dan sudjah melakukan kegiatan promosi 

penjualan dengan cara yang unik dan dapat menimbulkan adanya keputusan pembelian 

dikalangan konsumen. Hooman.id juga memenafaatkan sosial media Instagram sebagai 

sarana untuk berkomunikasi dengan konsumen, sarana untuk melakukan promosi produknya 

hingga memberikan konsten yang menarik perhatian. 

Promosi penjualan dilakukan dengan memiliki tujuan utama yaitu mendongkrak nilai 

penjualan dan dapat memikat konsumen untuk membeli. Dalam promosi penjualan terdapat 

sarana yang digunakan untuk melakukan promosi penjualan seperti edia yang digunakan, 

penurunan harga dan masih banyak lagi. Dalam kegiatan promosi penjualan biasanya akan 

timbul keputusan pembelian dikalangan konsumen, ingin membeli produk tersebut atau 

tidak dikalangan konsumen, dari keputusan pembelian ini nantinya akan timbuk membeli 

produk yang ditawarkan. Tujuan dari penelitian ini adalah ingin mengetahui ada atau 

tidaknya pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian di kalangan Komunitas 

Chihuahua Indonesia. 

Untuk melengkapi penelitian ini ,peneliti menggunakan metode kuantitatif dan 

kuantitaif deskriptif , dimana metode ini menjelaskan metode yang menggunakan data 

konkrit atau yang sudah pasti dan dalam metode kuantitatif  cenderung menggunakan angka-

angka yang sudah diukur menggunakan statistic yang merupakan alat uji untuk 

menghitungnya dan hasil akhir dari metode kuantitatif adalah kesimpulan dan kuantitatif 

deskriptif meneliti atau mencari sebuah informasi yang ada kaitannya dengan permasalahan 

yang ada, tujuan dari deskriptif kuantitatif yaitu merencakan melakukan sebuah pendekatan 

dan menggupulkan berbagai data dari berbagai sumber untuk dibuat dalam bentuk laporan. 

Sedangkan untuk uji yang diguankan dalam penelitian ini , sedangkan untuk tekniknya 

peneliti menyebarkan kuisioner kepada 67 anggota Komunitas Chihuahua Indonesia. Untuk 

uji yang digunakan , peneliti menggunakan uji validitas , uji relibilitas,uji normalitas,uji 

regresi linier sederhana, uji T dan uji F , koefisien determinasi dan statistic deskriptif. Hasil 

penelitian ini, menunjukkan jika Terdapat pengaruh pada promosi penjualan (X) terhadap 

variabel keputusan pembelian (Y) dengan nilai yang diperoleh 0.12 < 0.05. Pengaruh 

variabel bebas (promosi penjualan) terhadap  variabel terikat (keputusan pembelian)adalah 

sebesar 9,3%. 

Instagram dan influencer memiliki pengaruh yang kuat untuk mempersuasif atau membujuk 

konsumen untuk membeli produk. 

 

Kata kunci : Promosi Penjualan , Keputusan Pembelian , Hooman.id 
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ABSTRACT  

Angelina / 67180076/ 2022 / The Effect Of Hooman.id Product On Instagram Product Sales 

Promotion On Purchase Decisions Among The Indonesian Chihuahua Community/ Advisor: 

Siti Meisyaroh S.Sos, M.Soc.Sc 

 
Communication is an activity carried out by two or more people, usually the things to 

do when communicating are exchanging ideas, gaining knowledge and getting information. 

Now communication is not just to get information, now with communication you can do 

business with someone such as doing marketing communications to promote the products 

offered. In conveying a message about a product there must be a trust that must be given to 

consumers. 

Hooman.id is one of the many online shops that utilize marketing communications and 

has been conducting sales promotion activities in a unique way and can lead to purchasing 

decisions among consumers. Hooman.id also uses social media Instagram as a means to 

communicate with consumers, to promote their products to provide content that attracts 

attention. 

Sales promotion is carried out with the main objective of increasing sales value and 

attracting consumers to buy. In sales promotion there are facilities used to carry out sales 

promotions such as the media used, price reductions and much more. In sales promotion 

activities, buying decisions will usually arise among consumers, whether they want to buy 

these products or not among consumers, from these purchasing decisions they will buy the 

products offered. The purpose of this study was to determine whether or not there was an 

influence of sales promotion on purchasing decisions among the Indonesian Chihuahua 

Community. 

To complete this research, the researcher uses descriptive quantitative and quantitative 

methods, where this method describes methods that use concrete or definite data and in 

quantitative methods tend to use numbers that have been measured using statistics which 

are test tools to calculate them and the final results of quantitative methods are conclusions 

and descriptive quantitative research or search for information that has to do with existing 

problems, the purpose of quantitative descriptive is to plan an approach and collect various 

data from various sources to be made in the form of a report. As for the test used in this 

study, while for the technique the researcher distributed questionnaires to 67 members of 

the Indonesian Chihuahua Community. For the test used, the researcher used validity test, 

reliability test, normality test, simple linear regression test, T test and F test, coefficient of 

determination and descriptive statistics.The results of this study indicate if there is an 

influence on sales promotion (X) on the purchasing decision variable (Y) with a value 

obtained 0.12 <0.05.the influence of the independent variable (sales promotion) on the 

purchasing decision variable is 9.3%.Instagram and influencers have a strong influence to 

persuade or persuade consumers to buy products. 

 

 

Keywords: Sales Promotion, Purchase Decision, Hooman.id 
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