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PENGARUH METODE PEMASARAN ONLINE PADA INSTAGRAM &WHATSAPP
DAN OFFLINE PADA DOOR TO DOOR DAN EVENT TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN TRANSVISION BANDUNG TAHUN 2020

Era globalisasi membuat dun
dengan dipicunya perkembangan tekno ertambah canggih sehingga melakukan
sistem pemasaran online. Walau perkemba teknologi yang bertambah canggih, namun
transaksi tatap muka secara langsung tetap jadi pilihan dengan alasan keamanan dan
kepercayaan. Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan variabel Pemasaran Online dan
Offline sebagai variabel bebas (X) dengan berpengaruh kepada Keputusan Pembelian ().
Peneliti menggunakan objek Instagram dan Whatsapp sebagai pemasaran online sedangkan
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PENDAHULUAN

Saat ini bisnis online menjadi pioneer kategori usaha yang banyak dijalankan oleh masyarakat

Indonesia. Kondisi ini tentunya dipicu juga oleh pertumbuhan teknologi dan meningkatnya

Jumlah pengguna mternetyang semakin merata di seluruh penjuru Indone3|a Transwsmn dari
i am infrastruktur Telekomunikasidag.hed

walaupun closingorder melalui online na masangan parabola harus melalui tatap
muka untukmenyelesaikan proses transaksi JUgl€li. Metode pemasaran online dan offline
sangat penting dalam menentukan keputusan pembelian konsumen. Maka dari itu, penulis
tertarik untuk meneliti untuk mengetahui seberapa besar pengaruh metode pemasaran online
dan offlineterhadap keputusan pembelianTransvision dengan dilatar belakangi semakin
berkembangnya sistem teknologi informasi yang berimbas pada penlngkatan penjualan
m.metode pemasaran online. Selain itu, tidak sediki nSum

an secara offline dengan alasan
saksi melalui tatap muka. Mak
Jul “Pengaruh Metode Pema
0 Door & Event Terhadap
a Bandung Tahun 2020”

Association (AMA) dalam
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strategi
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pertemu dan
terjadinya pros offlineadalah
pemasaran secara 't

Menurut Setiawati, I., & ang strategi pemasaran
online terhadap peningkata pahwa pemasaran online
merupakan segala segala usaha bISNTS™yaRG=eaREKRS untuk melakukan pemasaran suatu
produk atau jasa melalui media online, yaitu media internet. Salah satu definisi pendek
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daripemasaranonline adalah pemasaranmelalui internet dan elektronik yang dilakukan segala
usaha bisnis untuk menghasilkan keuntungan.

Instagram Marketing

Instagram adalah salah satu sosial media dan Marketing adalah aktifitas memasarkan barang
atau g rketing adalahproses ngan

likasi
tujuan

Menurut Nurizka Listyo Murti (2 entang strategi marketing Door to
Door, pernah menulis bahwa Door to Do ng merupakan metode pemasaran dengan
cara langsung mendatangi konsumen atal® calon konsumen sehingga lebih leluasa
menjelaskan mengenai produk serta sistem operasionalnya.

Event Marketing

Event Marketing adalah tipe promosi dimana perusahaan atau sebuah brand terhubung ke
dalam event atau dimana aktivitas yang bertema dengan tujuan untuk menciptakan

mer dan juga untuk mempromosike

yang

016:195), terdapat lima tah
ma tahapan yang dilalui
erti terlihat pada gambar ber

Pengenalan Pencarian Evaluasi Keputusan Perilaku Pasca
Masalah Informasi | Alternatif Pembelian Pembelian

Keputusan Pembelian

Pemasaran Online
Pengenalan Masalah
e Instagram

Pencarian Informasi
e Whatsapp

. Evaluasi Alternatif
Pemasaran Offline

Keputusan Pembelian
Perilaku Setelah

e Door to Door

o M~ WDk

e Event
Merlin dan Wibowo (2015)

Pembelian —
Kotler dan Keller (2016 : 195)
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METODE PENELITIAN

Berdasarkan variabel-variabel yang ada, agar tujuan penelitian ini dapat terwujud maka

metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan mengggunakan metode penelitian

kuantitatif dan jenls penelltlan deskriptif dengan menggunakan analisis regre3| linier
» K|asik. Menurut Sujarweni

yang dlgunakan yaltu dar| buku-buk® dahulu (mencakup jurnal tesis, dan
skripsi), dan artikel-artikel dari berbagai ¢ di internet. Penelitian ini menggunakan
skala ordinal yang digunakan untuk memberikan informasi berupa nilai pada jawaban.
Variabel diukur oleh instrument pengukur dalam bentuk kuesioner berskala ordinal yang
memenuhi skala likert. Populasi dalam penelitian ini adalah orang-orang yang mengetahui
dan pernah menggunakan produk Transvision agar data yang diperoleh lebih akurat serta
asaran penelitian ini adalahkonsumen at, akun
ision dan pernah melakukan tr
nelihat department sales Trans
engikuti event marketing yal
s maka didapatkan jumlah
kan teknik nonprobability
adalah analisis deskriptif dan
nakan program aplikasi SPS

menunjukkan bahwa uji v
lai rhitung > rtaber (0,361) ma
i uji reliabilitas menu
adap Keputusan Pg
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Hasil Analisis Deskriptif

Pemasaran Online

25%, 43,75% 62.50% 82.25% 100%

Sangat
Buruk

Buruk ‘ Baik ‘ Sanent ‘

Pemasaran Offline

77,25 %

43.75% 62.,50% 2,25% 100%

- Sangat
‘ Baik ‘ Baik ‘

atas mengenai variabelpe
7% hasil keduaangka terseb
dalam kategori tinggi, nam
an pemasaran online, hal

ke-3 yang menjawab sangat
a 9 responden. Meski begi
Offline dinilai tinggi oleh re

75,81%

25% 43.75% 62.50% 82,25% 100%
Sangat
Buruk
Keputusan Pembelian (Y) , angka tersebut berada dalam

kategori tinggi karena terletak dia - Hal ini menunjukkan bahwa

Keputusan Pembeliandianggaptinggi oleh responden.
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Uji Asumsi Klasik
Hasil Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
10

08 ,

0§

04 f

Expected Cum Prob

02

Observed Cum Prob

Dari hasil pengolahan uji normalitas data secara grafik diatas dinyatakan bahwa data
terdistribusi normal karena data atau titik menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti
arah garis diagonal.

Hasil AnalisisRegresiyleifier Sederhana A

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 2.631 1.372 1.918 .058
Pemasaran Online dan 1.440 .090 .851 16.045 .000
Offline

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

sar 2.631, sedang nilai P
ehingga persamaan regresi
Y =at+bX
Y =2.631 + 1.440X
ntuk mempr

bahan 1% nilai
sebesar 1.440.

Koefisien
pemasaran online da
o Tanda (+) dalam a Pemasaran Online dan
Offlinememiliki hubungan yan n Pembelian, sehingga dapat
dikatakan bahwa arah pengaruh variabel X terhadap Y adalah positif.
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Pengujian Hipotesis

Hasil Uji t
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta T Sig.

1 (Constant) 2.631 1.372 1.918 .058
Pemasaran online dan 1.440 .090 .851 16.045 .000
offline

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian

Pemasaran Online dan Offline terhadap embelian menunjukkan pengaruh yang
signifikan.Diketahui nilai sig untuk pengaru erhadap Y adalah sebesar 0,000 < 0,05 dan
nilai t hitung 16.045 > t tabel 1.984, sehingga dapat dikatakan bahwa terdapat pengaruh
pemasaran online dan offline (X) terhadap keputusan pembelian (Y).

Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate

1 .8512 724 721 2.55112

a. Predictors: (Constant), Pemasaran online dan offline

| ini mengandung arti bahwa
pembelian (Y) adalah sebe
ipengaruhi oleh faktor lain,
r dan spanduk.

KESI

1. n Online pada Inst pada
secara

2.

Bandung baik.
3. Hasil uji hipo Ho ditolak dan Hi
diterima, Pemasara ine pada Door to Door
dan Event pada produ I pengaruh yang signifikan
dengan keputusan pembelian, artinya Pemasaran Online pada Instagram&Whatsapp
dan Offline pada Door to Door dan Event mempengaruhi keputusan pembelian sebesar
72,4% sedangkan sisanya 27.6% (100% - 72,4 %) dapat dipengaruhi oleh faktor lain,
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seperti harga, intensitas posting, iklan melalui radio,majalah,brosur dan spanduk yang
tidak diteliti.

Pada penelitian ini, jumlah sampe pel maka bagi peneliti selanjutnya
disarankan agar menambah jumlah sampel i lebih banyak dengan objek yang berbeda
agar dapat lebih mewakili populasi dan makin menginterpretasikan hasil penelitian secara
lebih akurat. Dan dalam penelitian ini, Pemasaran Online pada Instagram&Whatsapp dan
Offline pada Door to Door dan Event mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 72,4%
sedangkan sisanya 27.6% (100% - 72,4 %) dapat dipengaruhi oleh faktor lain, seperti harga,
intensi Talo M lalui radio,majalah,brosur dan spanduk
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