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Abstrak 
Penelitian ini bertujuan untuk memperoleh bukti empiris pengaruh pemasaran online melalui 
instagram terhadap minat beli konsumen grosir solo raya. Hipotesis yang diajukan dalam penelitian 
ini yaitu H1 :Diduga ada pengaruh harga, produk dan kemudahan transaksi memberikan pengaruh 
secara parsial terhadap minat beli konsumen Grosir Solo Raya, H2 : Diduga ada pengaruh harga, produk 
dan kemudahan transaksi memberikan pengaruh secara simultan terhadap mint beli konsumen Grosir 
Solo Raya. Populasi dalam penelitian ini adalah adalah konsumen Grosir Solo Raya di wilayah Solo Raya 
dan pernah melakukan pembelian di Grosir Solo Raya.105 responden, pengambilan sampel 
menggunakan metode kuesioner, yaitu metode yang menggunakan sumber data penelitian yang 
diperoleh secara langsung dari sumber asli. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 105 
konsumen. Pengumpulan data menggunakan kuesioner. Analisis data dilakukan dengan uji analisis 
regresi linear berganda dengan software SPSS 16.00 Hasil penelitian ini diharapkan bermanfaat bagi 
pemilik usaha online shop khususnya produk perlengkapan rumah tangga sehingga dapat menarik minat 
beli konsumen. 
Kata kunci : Pemasaran Online, Instagram, Minat Beli Konsumen 
 

Abstract 
This study aims to obtain empirical evidence of the effect of online marketing through Instagram on 
consumer buying interest in wholesale solo Raya. The hypothesis proposed in this study is H1: It is 
suspected that there is an effect of price, product and ease of transactions which have a partial effect 
on consumer buying interest in Grosir Solo Raya, H2: It is suspected that there is an effect of price, 
product and ease of transaction, which simultaneously influence the purchase intention of Wholesale 
consumers. Solo Raya. The population in this study were the Solo Raya Wholesale consumers in the 
Solo Raya area and had made purchases at the Solo Raya Wholesale. 105 respondents, the sample was 
taken using a questionnaire method, which is a method that uses research data sources obtained 
directly from the original source. The sample used in this study were 105 consumers. Data collection 
using a questionnaire. Data analysis was performed by multiple linear regression analysis with SPSS 
16.00 software. The results of this study are expected to be useful for online shop business owners, 
especially household products so that they can attract consumer buying interest. 
Keywords: Online Marketing, Instagram, Consumer Purchase Interest 
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1. Pendahuluan 

Tren belanja masyarakat Indonesia mengalami pergeseran belanja konvensional ke 
onlineshopping (www.ayobandung.com). Jumlah pengguna smartphone yang terus bertambah dari 
waktu ke waktu sejalan dengan peningkatan jumlah pengakses toko online dari web maupun aplikasi. 
Menurut iprice, rata-rata jumlah pengeluaran konsumen Indonesia saat berbelanja online dari 
keseluruhan segmen kategori belanja bisa mencapai angka US $36 / sekitar Rp. 481.000 nilai tersebut 
membuat Indonesia menduduki posisi basket size  terendah kedua di asia tenggara. Dari sisi pelaku e-
commerce temuan nilai basket size ini menjadi pandangan untuk menentukan kapasitas target pasar, 
harga produk yang dijual hingga strategi pemasaran yang akan mereka gunakan untuk menggaet 
minat pasar di Indonesia (www.techinasia.com) . Pelaku usaha di Indonesia sekitar 10% yang baru 
menerapkan pemasaran online, hasil survey menunjukkan pelaku usaha yang menerapkan strategi 
pemasaran online penghasilannya 80% lebih tinggi disbanding dengan pelaku konvensional dan 
terdapat potensi 1,5 kali lebih besar untuk menyerap tenaga kerja. (www.herosoftmedia.co.id)  

Pemasaran online adalah upaya yang dilakukan untuk memasarkan produk atau jasa dengan 
media internet, pengguna internet di Indonesia telah melebihi setengah dari jumlah penduduk 
Indonesia yakni sekitar 137 juta orang. Angka tersebut menunjukkan suatu potensi pasar yang sangat 
luar biasa. Macam-macam strategi pemasaran online yang bisa kita lakukan yaitu content marketing, 
mobilemarketing, continous marketing, intregrated digital marketing, visual marketing dan 
personalized marketing (https://koinworkd.com). Alat yang tepat untuk menerapkan continous 
marketing dan visual marketing adalah menggunakan media sosial. Media sosial adalah media online 
berbasis internet dimana pengguna bisa dengan mudah berbagi berpartisipasi yang memungkinkan 
penciptaan dan pertukaran. Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh we are social perusahaan 
media asal Inggris yang bekerja sama dengan hoot suite, ada sekitar 130 juta masyarakat Indonesia 
yang aktif menggunakan media sosial dengan rata-rata durasi penggunaan mencapai 3 jm 23 menit 
setiap harinya. (https://blog.xendit.co.id)  

Minat beli merupakan keinginan yang muncul dalam diri konsumen terhadap suatu produk 
sebagai dampak suatu proses pengamatan dan pembelajaran konsumen terhadap suatu produk. 
Minat masyarakat terhadap belanja online semakin meningkat, hal ini terlihat dari nilai transaksi yang 
docatatkan pada event hari belanja online nasional (harbolnas) 2017 yang mencapai Rp. 
4,7000.000.000.000,- (4,7 triliun). (https://autotekno.sindonews.com). Konsumen yang mempunyai 
minat untuk membeli suatu produk menunjukkan adanya perhatian dan rasa senang terhadap produk 
yang kemudian diikuti dengan realisasi yang berupa perilaku pembeli. 

Grosir Solo Raya adalah toko online yang memasarkan produknya melalui media sosial 
instagram, produk yang ditawarkan beraneka ragam yaitu produk perlengkapan rumah tangga. 
Seperti lemari rakit, pisau set, selimut, gorden, sprei, karpet dan lain sebagainya, produk aksesoris 
seperti bando tv, jam dinding, bingkai foto, bunga, dan lain-lain. Produk fashion seperti tas, baju, jam 
tangan dan lain-lain. Alasan memilih memasarkan produk melalui instagram adalah jumlah pengguna 
instagram mencapai 700 juta pengguna dan pilihan fitur aplikasi yang mudah digunakan. Kelebihan 
lain yang dimiliki instagram adalah instagram tidak mewajibkan pemasar membayar utuk promosi, 
tidak banyak iklan, pengguna instagram selalu bertambah, dilengkapi fitur tanda pagar (hastag) yang 
berguna untuk memudahkan pencarian produk yang diinginkan, daya tarik foto/video yang diposting, 
bisa digunakan di perangkat mobile/gadget, dilengkapi dengan follower dan menjadi following dan 
daya tarik jejaring. (www.ashikadigital.com). Pesaing yang memiliki produk serupa atau usaha serupa 
Grosir Solo Raya adalah Queen, Metro kampus dan lain-lain, persaingan usaha mengakibatkan Grosir 
Solo Raya harus memiliki yang tepat agar dapat menarik minat beli konsumennya. Minat beli yang 
meningkat akan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Tujuan pemasaran online 
termasuk media sosial adalah untuk menumbuhkan minat beli konsumen. 
 Berdasarkan latar belakang di atas maka berikut merupakan kerangka pemikiran penelitian 
dan hipotesis yang di kembangkan dalam penelitian ini : 
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Sumber : Data Olahan, 2019 
Gambar 1. Kerangka Pikir Penelitian 

  
 Berdasarkan latar belakang masalah dan tinjauan pustaka yang dikemukakan diatas, maka 
beberapa hipotesis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 
H1 : Diduga ada pengaruh harga terhadap minat beli konsumen 
H2 : Diduga ada pengaruh produk terhadap minat beli konsumen. 
H3 : Diduga ada pengaruh kemudahan transaksi terhadap minat beli konsumen 
H4 : Diduga ada pengaruh harga, produk, dan kemudahan transaksi terhadap minat beli konsumen. 
 
2. Metode Penelitian 

Populasi dan Sampel 
Populasi yang digunakan pada penelitian ini adalah konsumen Grosir Solo Raya di wilayah Solo 

Raya dan pernah melakukan pembelian di Grosir Solo Raya. Dalam menentukan jumlah sampel, 
penelitian ini menggunakan teori menurut Malhotra (2010) dimana dijelaskan jika populasi tidak 
diketahui, maka sampel dapat diambil dengan menghitung jumlah pertanyaan (n) dikali 5, keseluruhan 
pertanyaan dalam penelitian ini berjumlah 21 pertanyaan, sehingga jika dikalian 5 maka sampel yang 
diperoleh adalah sebanyak 105 sampel. 
Uji Pendahuluan  
1.Uji Validitas 
 Metode yang digunakan adalah korelasi produk momen pearson, untuk mempermudah 
perhitungan, uji validitas dalam penelitian ini dilakukan dengan bantuan SPSS. Suatu item pertanyaan 
valid apabila nilai rxy>rtabel dan suatu item pertanyaan akan dikatakan tidak valid apabila rxy<rtabel 
( Sugiyono, 2010:110 ). 
2. Uji Reliabilitas 
 Uji reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana suatu alat pengukur dapat 
dipercaya atau dapat diandalkan dan sejauh mana hasil pengukurannya tetap konsisten bila dilakukan 
pengukurannya dua kali atau lebih terhadap gejala yang sama dengan alat ukur yang sama dalam hal 
reliabilitas dilihat dari Alpha Cronbach. Nilai alpha antara 0,8 – 1,0 dikategorikan reliabilitas baik, nilai 
0,6 – 0,79 dikategorikan reliabilitas dapat diterima dan jika alphanya kurang dari 0,6 dikategorikan 
reliabilitas kurang baik. Pengujian dilakukan dengan menggunakan teknik Alpha Cronbach ( Sugiyono, 
2010:110 ). 
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3. Uji Normalitas Data 
 Uji normalitas ini bertujuan untuk menguji apakah data yang dipakai dalam penelitian ini 
terdistribusi secara normal atau tidak. Model regresi yang baik adalah memiliki distribusi data normal 
atau mendekati normal. Untuk mengetahui hasil uji normalistas digunakan metode grafik, yaitu 
menggunakan grafik normal P-P Plot. Distribusi normal akan membentuk satu garis lurus diagonal dan 
ploting normal,maka garis yang menggambarkan data sesungguhnya akan mengikuti garis 
diagonalnya. 
4. Uji Multikolinieritas 
 Uji multikolinieritas digunakan untuk menguji model regresi  yang baik seharusnya tidak 
terjadi korelasi diantara variabel independen. Jika variabel independen saling berkolerasi, maka 
variabel-variabel ini tidak ortogonal. Variabel orthogonal adalah variabel independen yang nilai 
korelasi antar sesame variabel independen sama dengan nol ( Ghozali, 2009 : 91 ). 
5. Uji Heteroskedastisitas 
 Asumsi ini adalah varian residual yang bersifat homokedastisitas atau bersifat konstan. 
Apabila terjadi pelanggaran asumsi klasik tersebut, maka varian residual tidak lagi bersifat konstan 
(disebut heteros). Dan apabila model yang mengandung heteros diestimasi, varian estimasi tidak lagi 
minimum, kendati pun estimator itu sendiri tidak bisa. Cara mendeteksi gangguan heteroskedastisitas 
adalah dengan melihat pola diagram pencar residual ada dua keputusan (Sugiyono, 2010). 
6. Uji Hipotesis 
 Penguji hipotesis pertama, kedua dan ketiga ini dilakukan dengan menggunakan analisis 
regresi berganda analisis ini mengukur Pengaruh Pemasaran Online Melalui Instagram Terhadap 
Minat Beli Konsumen Family Online Shop. Analisis regresi linier berganda merupakan teknik analisis 
yang umum digunakan dalam menganalisis hubungan dan pengaruh yang sah variabel terikat dengan 
dua atau lebih variabel bebas. Rumus regresi linier berganda menurut Jogiyanto (2004:142) untuk 
penelitian ini sebagai berikut : 

𝑦 = 𝑏₁	𝑋₁ + 𝑏₂𝑋₂ + 𝑏₃𝑋₃+ 𝑒 
Keterangan : 
y   = minat beli konsumen 
b₁ s/d b₃ = koefisisen regresi 
X₁  = harga 
X₂  = produk 
X₃  = kemudahan transaksi 
 

3. Hasil dan Pembahasan 

Tabel 1 Hasil Uji t 
Variabel t tabel t hitung Sig 

Harga 1,984 0,577 0,565 
Produk 1,984 2,525 0,013 

Kemudahan 
Transaksi 

1,984 6,438 0,000 

Sumber : data diolah penulis (2019) 
 Pengujian masing-masing variabel adalah sebagai berikut : 
1. Pengaruh Variabel Harga terhadap Minat Beli didapatkan P. Value sebesar 0,565 > 0,05, sementara 

nilai thitungHarga sebesar 0,577 dan nilai ttabel sebesar 1,984 sehingga diperoleh hasil 0,565<1,984 
Nilai t dan probabilitas menunjukan bahwa H0 diterima Ha ditolak.berarti tidak ada pengaruh yang 
signifikan antara variabel Harga terhadap variabel Minat Beli. 

2. Pengaruh variabel Produk terhadap Minat Beli didapatkan P. Value sebesar 0,013< 0,05, 
sementara nilai thitung Produk sebesar 2,525 dan nilai ttabel sebesar 1,984, sehingga diperoleh hasil 
2,525> 1,984. Nilai t dan probabilitas menunjukan bahwa H0 ditolak Ha diterima, berarti terdapat 
pengaruh yang signifikan antara variabel Produk terhadap Minat Beli. 
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3. Pengaruh variabel Kemudahan Transaksi terhadap Minat Beli didapatkan P. Value sebesar 0,000 
< 0,05, sementara nilai thitungKemudahan Transaksi sebesar 6,438 dan nilai ttabel sebesar 1,985, 
sehingga diperoleh hasil 6,438 > 1,984. Nilai t dan probabilitas menunjukan bahwa H0 ditolak Ha 
diterima, berarti ada pengaruh yang signifikan antara variable Kemudahan Transaksi terhadap 
variabel Minat Beli. 

 
Tabel 2 Hasil Uji F 

Model 
Sum of 
Squares Df 

Mean 
Square F Sig. 

1 Regression 1280.593 3 426.864 56.428 .000a 

Residual 
764.036 101 7.565 

  

Total 
2044.629 104 

   

Sumber : data diolah penulis (2019) 
 Uji F pada tabel 10 menunjukan bahwa nilai F hitung positif sebesar 56.428 dengan tingkat 
(sig) 0,000< dari nilai probabilitas 0,05maka ha diterima dan ho ditolak dengan begitu membuktikan 
bahwa variabel harga, produk dan kemudahan transaksi berpengaruh secara bersama-sama atau 
simultan terhadap minat beli konsumen. 

 
Tabel 3 Uji Koefesien Determinasi 

Model R R Square 
Adjusted R 
Square 

Std. Error of 
the Estimate 

1 .791a .626 .615 2.75040 
 
 Berdasarkan hasil uji koefesien determinasi pada tabel diatas dapat dilihat bahwa nilai 
koefisien determinasi (adjusted square) sebesar 0,615 atau 61,5 %. 
Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli Konsumen. 
 Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Harga tidak signifikan terhadap 
Minat Beli Konsumen Grosir Solo Raya. Sehingga variabel Harga tidak dapat berdiri sendiri secara 
parsial terhadap Minat Beli. Hasil ini tidak sejalan dengan hasil penelitian Riyuza (2014). Membuktikan 
bahwa harga yang dirasakan oleh konsumen berpengaruh untuk menimbulkan minat beli konsumen 
yang kemudian berpengaruh terhadap kepuasan sehingga tercipta loyalitas. 
Hal ini dapat dilihat dari hasil perhitungan uji parsial (uji t) yang menunjukkan nilai P. Value sebesar 
0,565> 0,05 maka H0 diterima Ha ditolak, berarti tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara 
variabel Harga terhadap variabel Minat Beli. Hasil penelitian ini membuktikan bahwa variabel Harga 
tidak mempengaruhi sikap konsumen dalam Minat Beli secara signifikan, artinya harga tidak 
mempengaruhi konsumen secara signifikan  terhadap Minat Beli Konsumen Grosir Solo Raya. 
Pengaruh Produk terhadap Minat Beli. 
 Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Produk berpengaruh positif 
terhadap Minat BeliKonsumen Grosir Solo Raya Sehingga variabel Produk dapat berdiri sendiri secara 
parsial terhadap Minat Beli. Hasil ini sejalan dengan penelitian Petra Surya dan Christina Teguh (2012) 
mengemukakan hasil analisis yang disimpulkan beberapa simpulan pertama secara bersama-sama 
variabel produk, harga, promosi kemudahan pembelian dan kepercayaan berpengaruh secara 
signifikan terhadap variabel minat beli online specialis guess. 

Hal ini dapat dilihat dari hasil perhitungan uji parsial (uji t) yang menunjukkan nilai P. Value 
sebesar 0,013 < 0,05 maka H0 ditolak Ha diterima, berarti terdapat pengaruh yang signifikan antara 
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variabel Produkterhadap variabel Minat Beli. Hasil penelitian ini membuktikan bahwa variabel Produk 
mempengaruhi sikap konsumen dalam Minat BeliKonsumen Grosir Solo Raya. 
Pengaruh Kemudahan Transaksi terhadap Minat Beli. 

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Kemudahan Transaksi berpengaruh 
secara signifikan terhadap Minat BeliKonsumen Grosir Solo Raya. Sehingga variabel Kemudahan 
Transaksi dapat berdiri sendiri secara parsial terhadap Minat Beli. 

Hasil ini sejalan dengan Penelitian Mila Setiawati ( 2015 ) berjudul pengaruh media sosial 
terhadap minat beli konsumen (studi kasus mahasiswa manajemen Universitas Pasir Pengaraian). 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa pengoperasian media sosial yang mudah dan juga kemudahan 
transaksi menyebabkan konsumen mempunyai minat beli yang tinggi dalam berbelanja di media sosial. 

Hal ini dapat dilihat dari hasil perhitungan uji parsial (uji t) yang menunjukkan nilai P. Value 
sebesar 0,000> 0,05 maka H0 diterima Ha ditolak, berarti terdapat pengaruh yang signifikan antara 
variabel Kemudahan Transaksi terhadap variabel Minat Beli. Hasil penelitian ini membuktikan bahwa 
variabel Kemudahan Transaksimempengaruhi sikap konsumen dalam Minat Beli Grosir Solo Raya 
secara signifikan.  

 
4. Penutup 

 Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dikemukakan dapat diambil 
beberapa kesimpulan sebagai berikut: Variabel Harga mempunyai pengaruh yang tidak signifikan 
terhadap Minat Beli dengan nilai t.sig (0,565) lebih besar dari 0,05. Variabel Produk mempunyai 
pengaruh yang signifikan terhadap Minat Beli dengan nilai t.sig (0,013) lebih kecil dari 0,05. Variabel 
Kemudahan Transaksi mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap Minat Beli dengan nilai t.sig 
(0,000) lebih besar dari 0,05. Secara bersama-sama/simultan variabel Harga, produk, kemudahan 
transaksi berpengaruh signifikan terhadap MInat Beli dengan nilai t.sig (0,000) lebih kecil dari 0,05. 

Berdasarkan pembahasan yang telah diuraikan, maka saran yang bisa diberikan adalah: 
Sebaiknya toko online grosir solo raya lebih memperhatikan  strategi harga lainnya misalnya potongan 
harga agar konsumen lebih mempertimbangkan lagi akan memutuskan membeli produk di grosir solo 
raya. Serta lebih meningkatkan pemasaran, menciptakan promosi yang lebih menarik lagi agar 
konsumen dapat tertarik umtuk membeli produk di grosir solo raya. Secara keseluruhan, Harga, 
Produk, Kemudahan Transaksi Grosir Solo Rayasudah cukup baik, dan perlu ditingkatkan lagi dalam 
hal menarik minat beli konsumen yang berkaitan dengan promosi secara transparan, obyektif dan 
berkala kepada konsumen.Diharapkan dapat digunakan sebagai tambahan informasi dan menjadi 
bahan masukan bagi pelaku bisnis online pihak guna melakukan perbaikan-perbaikan dalam rangka 
pengembangan usaha untuk menarik minat beli masyarakat menjadi lebih maju. 
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