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MOTTO

“Jika bukan karna Allah yang mampukan, aku mungkin sudah lama menyerah”

(Q.S Al — Insyirah: 05-06)

“Hatiku tenang karena mengetahui bahwa apa yang melewatkanku tidak akan
pernah menjadi takdirku, dan apa yang ditakdirkan untukku tidak akan pernah
melewatkan ku”

(Umar Bin Khattab)

“it will pass, everything you’ve gone through it will pass”

(Rachel Venya)



RINGKASAN

Yogi Ariani Pratiwi Pengaruh Social Media Marketing, Brand Image, dan
Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian pada konsumen Nathelabel
Studi Pada Mahasiswa Prodi Manajemen UNP Pada Angkatan 2022, Skripsi,
Manajemen, FEB UN PGRI Kediri, 2026.

Kata Kunci : Marketing, Brand Image, Promosi Penjualan, Keputusan Pembelian,
Nathelabel.

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh semakin berkembangnya penggunaan media
sosial sebagai sarana pemasaran, pentingnya citra merek dalam membangun
kepercayaan konsumen, serta berbagai promosi penjualan yang dilakukan
perusahaan untuk menarik minat beli konsumen. Ketiga faktor tersebut diduga
dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen terhadap produk Nathelabel.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh social media marketing, brand
image, dan promosi penjualan terhadap keputusan pembelian produk Nathelabel
pada mahasiswa Program Studi Manajemen angkatan 2022 Universitas PGRI
Kediri.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain penelitian
deskriptif dan asosiatif. Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa Program
Studi Manajemen angkatan 2022 Universitas PGRI Kediri yang mengetahui atau
pernah membeli produk Nathelabel. Sampel penelitian berjumlah 40 responden
yang ditentukan menggunakan teknik purposive sampling. Pengumpulan data
dilakukan melalui penyebaran kuesioner dengan skala Likert. Teknik analisis data
yang digunakan meliputi uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis
regresi linier berganda, uji t, uji F, dan koefisien determinasi dengan bantuan
program IBM SPSS versi 25.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial social media marketing
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan nilai
signifikansi sebesar 0,003, brand image berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian dengan nilai signifikansi sebesar 0,034, serta promosi
penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan
nilai signifikansi sebesar 0,011. Secara simultan, social media marketing, brand
image, dan promosi penjualan berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian dengan nilai signifikansi sebesar 0,000. Nilai Adjusted R Square sebesar
0,618 menunjukkan bahwa 61,8% variasi keputusan pembelian dapat dijelaskan
oleh ketiga variabel tersebut, sedangkan sisanya sebesar 38,2% dipengaruhi oleh
faktor lain di luar penelitian.
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BAB 1
PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Perkembangan dunia bisnis di era digital saat ini mengalami pertumbuhan
yang sangat pesat, terutama pada industri fashion yang terus berkembang
mengikuti perubahan tren, gaya hidup, dan kebutuhan konsumen. Kemajuan
teknologi serta internet membuat pola perilaku masyarakat mengalami
perubahan, termasuk dalam proses mencari informasi dan melakukan pembelian
suatu produk. Persaingan antar perusahaan fashion juga semakin ketat karena
banyaknya merek baru yang bermunculan dengan berbagai strategi pemasaran
yang menarik. Kondisi ini menuntut perusahaan untuk mampu memahami
perilaku konsumen agar dapat mempertahankan eksistensi usaha serta
meningkatkan penjualan produk. Salah satu hal penting yang harus diperhatikan
perusahaan dalam kegiatan pemasaran adalah bagaimana perusahaan mampu

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Keputusan pembelian merupakan suatu proses yang dilakukan konsumen
dalam menentukan pilihan untuk membeli suatu produk setelah melalui berbagai
pertimbangan. Dalam proses tersebut, konsumen biasanya akan mencari
informasi mengenai  produk, membandingkan beberapa alternatif,
mempertimbangkan manfaat produk, hingga akhirnya memutuskan untuk
membeli produk yang dianggap paling sesuai dengan kebutuhan dan
keinginannya. Keputusan pembelian menjadi hal yang sangat penting bagi
perusahaan karena keputusan konsumen untuk membeli produk akan
menentukan keberhasilan suatu usaha. Semakin tinggi tingkat keputusan
pembelian konsumen, maka semakin besar pula peluang perusahaan dalam
meningkatkan  penjualan, memperluas pasar, dan mempertahankan

keberlangsungan bisnisnya.

Dalam praktiknya, keputusan pembelian tidak terjadi secara langsung,
melainkan dipengaruhi oleh berbagai faktor baik dari dalam diri konsumen
maupun dari luar. Konsumen saat ini cenderung lebih selektif dalam memilih

produk, terutama pada produk fashion, karena mereka tidak hanya



mempertimbangkan kualitas produk, tetapi juga mempertimbangkan tren, citra
merek, hingga promosi yang ditawarkan. Oleh karena itu, perusahaan perlu
memahami faktor-faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian agar
strategi pemasaran yang dilakukan dapat berjalan secara efektif dan tepat

sasaran.

Salah satu faktor yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian adalah
social media marketing. Menurut Mahardhika dan Arintowati (2021), promosi
melalui media sosial menjadi salah satu strategi pemasaran yang efektif karena
mampu menjangkau konsumen secara luas, membangun interaksi dengan
pelanggan, serta mempengaruhi keputusan pembelian  konsumen.
Perkembangan media sosial membuat pola pemasaran berubah dari pemasaran
konvensional menjadi pemasaran digital. Saat ini media sosial tidak hanya
digunakan sebagai sarana komunikasi, tetapi juga menjadi media promosi yang
efektif bagi perusahaan karena mampu menjangkau konsumen secara luas
dengan biaya yang relatif lebih efisien. Media sosial seperti Instagram, TikTok,
dan platform lainnya telah menjadi bagian dari kehidupan sehari-hari
masyarakat, khususnya generasi muda. Kondisi ini dimanfaatkan oleh
perusahaan untuk memasarkan produk melalui konten-konten yang menarik dan

kreatif.

Melalui social media marketing, perusahaan dapat memperkenalkan
produk, memberikan informasi secara cepat, membangun hubungan dengan
konsumen, serta menciptakan komunikasi dua arah yang lebih dekat. Konten
yang menarik, penggunaan foto dan video yang kreatif, serta interaksi yang aktif
dengan konsumen dapat meningkatkan perhatian dan ketertarikan konsumen
terhadap suatu produk. Selain itu, media sosial juga memudahkan konsumen
dalam memperoleh informasi mengenai produk sebelum melakukan pembelian.
Oleh karena itu, social media marketing menjadi salah satu strategi pemasaran

yang penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Selain social media marketing, brand image juga menjadi faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian. Brand image atau citra merek merupakan

persepsi, keyakinan, dan penilaian konsumen terhadap suatu merek yang



terbentuk melalui pengalaman, informasi, maupun kesan yang diterima
konsumen terhadap produk tersebut. Brand image yang positif dapat
meningkatkan rasa percaya konsumen terhadap kualitas produk yang ditawarkan
perusahaan. Konsumen biasanya lebih tertarik membeli produk dari merek yang

sudah memiliki citra baik dibandingkan dengan merek yang kurang dikenal.

Dalam persaingan industri fashion yang semakin kompetitif, membangun
brand image menjadi hal yang sangat penting karena citra merek dapat menjadi
pembeda antara satu produk dengan produk lainnya. Merek yang memiliki citra
modern, berkualitas, dan sesuai dengan kebutuhan konsumen akan lebih mudah
diingat serta dipercaya oleh konsumen. Dengan adanya brand image yang baik,
konsumen akan merasa lebih yakin dalam mengambil keputusan pembelian

terhadap suatu produk.

Faktor lain yang juga mempengaruhi keputusan pembelian adalah promosi
penjualan. Promosi penjualan merupakan strategi pemasaran yang dilakukan
perusahaan dengan memberikan berbagai penawaran menarik seperti diskon,
cashback, gratis ongkir, voucher, maupun promo khusus lainnya untuk menarik
perhatian konsumen. Saat ini promosi penjualan menjadi salah satu strategi yang
banyak digunakan perusahaan fashion untuk meningkatkan minat beli konsumen

dan mempertahankan daya saing di pasar.

Promosi penjualan seringkali mampu mendorong konsumen untuk
melakukan pembelian dalam waktu yang lebih cepat karena konsumen merasa
mendapatkan keuntungan tambahan dari produk yang dibeli. Konsumen pada
umumnya lebih tertarik pada produk yang menawarkan harga lebih hemat atau
memberikan manfaat tambahan dibandingkan produk yang tidak memberikan
promo. Bahkan dalam beberapa kondisi, promosi penjualan dapat memicu
pembelian secara spontan karena konsumen tidak ingin melewatkan kesempatan
yang ada. Oleh karena itu, promosi penjualan memiliki peran yang cukup besar

dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Salah satu brand fashion yang aktif menggunakan social media marketing,

membangun brand image, serta melakukan promosi penjualan adalah



Nathelabel. Nathelabel merupakan brand fashion khususnya hijab yang cukup
dikenal di kalangan anak muda. Dalam aktivitas pemasarannya, Nathelabel
memanfaatkan media sosial sebagai sarana utama untuk memperkenalkan
produk kepada konsumen. Melalui media sosial, Nathelabel aktif membagikan
konten berupa foto produk, video promosi, hingga informasi mengenai produk
terbaru yang dikemas secara menarik dan mengikuti tren yang sedang
berkembang. Strategi tersebut membuat Nathelabel mampu menarik perhatian

konsumen, khususnya generasi muda yang aktif menggunakan media sosial.

Selain aktif dalam pemasaran melalui media sosial, Nathelabel juga
berusaha membangun brand image sebagai brand yang modern, kekinian, dan
sesuai dengan kebutuhan perempuan masa kini. Hal ini dapat dilihat dari desain
produk, gaya promosi, hingga cara brand tersebut berinteraksi dengan
konsumennya. Brand image yang dibangun tersebut menjadi salah satu alasan
mengapa Nathelabel cukup dikenal dan diminati oleh konsumen. Tidak hanya
itu, Nathelabel juga sering memberikan berbagai promosi penjualan seperti
diskon, promo spesial, dan penawaran menarik lainnya untuk meningkatkan
minat beli konsumen. Strategi promosi tersebut diduga dapat mempengaruhi

keputusan pembelian konsumen terhadap produk Nathelabel.

Berdasarkan uraian tersebut, dapat diketahui bahwa social media marketing,
brand image, dan promosi penjualan memiliki peran yang saling berkaitan
dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Ketiga faktor tersebut
menjadi penting untuk diteliti lebih lanjut agar dapat diketahui seberapa besar
pengaruh masing-masing variabel terhadap keputusan pembelian konsumen.
Oleh karena itu, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan judul
“Pengaruh Social Media Marketing, Brand Image, dan Promosi Penjualan
terhadap Keputusan Pembelian Produk Nathelabel Studi Mahasiswa Prodi
Manajemen UNP Kediri Angkatan 2022.”



B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang dan identifikasi masalah yang telah diuraikan,

maka rumusan masalah dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1.

Apakah social media marketing berpengaruh terhadap keputusan pembelian

pada konsumen Nathelabel?

. Apakah brand image berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada

konsumen Nathelabel?

. Apakah promosi penjualan berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada

konsumen Nathelabel?
Apakah social media marketing, brand image, dan promosi penjualan secara
simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada konsumen

Nathelabel?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah yang telah diuraikan, maka tujuan dalam

penelitian ini adalah:

1.

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh social media marketing

terhadap keputusan pembelian pada konsumen Nathelabel.

. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh brand image terhadap

keputusan pembelian pada konsumen Nathelabel.

. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh promosi penjualan terhadap

keputusan pembelian pada konsumen Nathelabel.

. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh social media marketing, brand

image, dan promosi penjualan secara simultan terhadap keputusan pembelian

pada konsumen Nathelabel.

D. Manfaat Penelitian

1.

Manfaat Teoritis
a. Pengembangan Ilmu Manajemen Pemasaran.
Penelitian ini diharapkan dapat menambah dan memperkaya kajian
ilmu manajemen pemasaran, khususnya yang berkaitan dengan pengaruh
social media marketing, brand image, dan promosi penjualan tiktok

terhadap keputusan pembelian konsumen. Selain itu, penelitian ini juga



dapat menjadi referensi dalam memahami dinamika pemasaran di era
digital.
b. Kontribusi terhadap Teori Perilaku konsumen

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan kontribusi dalam
pengembangan teori perilaku konsumen, terutama dalam menjelaskan
bagaimana faktor-faktor eksternal seperti aktivitas pemasaran dapat
mempengaruhi keputusan pembelian. Dengan demikian, penelitian ini
dapat memperkuat pemahaman mengenai proses pengambilan keputusan
konsumen.

c. Pengembangan Model Penelitian

Penelitian ini diharapkan dapat mengembangkan model penelitian
yang mengintegrasikan variabel social media marketing, brand image, dan
promosi penjualan tiktok dalam satu kerangka analisis terhadap keputusan
pembelian. Model ini dapat menjadi acuan bagi penelitian selanjutnya
yang ingin mengkaji variabel-variabel serupa.

2. Manfaat Praktis
a. Bagi Perusahaan

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan
dan evaluasi bagi Nathelabel dalam menyusun strategi pemasaran yang
lebih efektif. Melalui penelitian ini, perusahaan dapat mengetahui
seberapa besar pengaruh social media marketing, brand image, dan
promosi penjualan terhadap keputusan pembelian konsumen. Dengan
demikian, Nathelabel dapat lebih fokus dalam meningkatkan kualitas
konten media sosial, memperkuat citra merek, serta merancang program
promosi yang lebih menarik dan tepat sasaran.

b. Bagi Pelaku Usaha (UMKM/ Brand Fasion)

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi bagi pelaku usaha
lainnya, khususnya di bidang fashion atau UMKM, dalam memahami
pentingnya pemanfaatan media sosial sebagai alat pemasaran. Selain itu,
penelitian ini juga memberikan gambaran mengenai pentingnya
membangun brand image yang baik serta memanfaatkan promosi

penjualan untuk meningkatkan minat dan keputusan pembelian konsumen.



c. Bagi Konsumen
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi
konsumen dalam meningkatkan pemahaman terkait faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian, khususnya melalui social media
marketing, brand image, dan promosi penjualan. Dengan adanya
penelitian ini, konsumen diharapkan menjadi lebih bijak dan rasional
dalam mengambil keputusan pembelian, tidak hanya tertarik pada promosi
seperti diskon atau penawaran menarik lainnya, tetapi juga
mempertimbangkan kualitas produk serta citra merek yang dimiliki.
d. Bagi Peneliti
Menyediakan dasar empiris untuk penelitian lanjutan, diharapkan
dapat menjadi acuan atau referensi bagi peneliti selanjutnya yang ingin
mengkaji topik serupa. Penelitian ini juga dapat dikembangkan lebih lanjut
dengan menambahkan variabel lain atau menggunakan objek penelitian

yang berbeda sehingga dapat memperluas kajian di bidang pemasaran.
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