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ABSTRAK 

 

PT. Karya Anak Bangsa atau Gojek Indonesia menyediakan layanan dompet 

digital atau yang lebih dikenal GoPay yang berfungsi untuk melayani transaksi 

pengguna guna mempermudah masyarakat dalam  melakukan transaksi. Namun,  

dalam pengimplementasiannya, masih terdapat beberapa keluhan yang 

disampaikan oleh pengguna melalui insagram @GoPayindonesia sehingga 

menimbulkan kekecewaan pengguna dan berakibat terhadap minat beli pengguna. 

Berdasarkan hal tersebut, diperlukan adanya pengukuran mengenai pengaruh sales 

promotion dan social media marketing GoPay. Tujuan dari penelitian ini yaitu 

untuk mengetahui  seberapa besar pengaruh sales promotion melalui social media 

terhadap minat beli pengguna dengan menyebarkan kuisioner kepada 120 

followers akun @GoPayindonesia. Data pada penelitian ini diolah dan dianalisis 

dengan menggunakan bantuan aplikasi SmartPls  yang melalui beberapa tahapan 

yaitu dengan melakukan uji validitas kuesioner menggunakan convergency 

validity untuk dihitung menggunakan outer loading dan selanjutnya menggunakan 

discriminant validity yang digunakan menggunakan cross loading untuk 

menentukan valid atau tidaknya kuesioner. Selanjutnya dilakukan uji reliabilitas 

dengan menggunakan composite reliabilitydengan ketentuan dari nilai cronbach 

alpha, dan apabila dinilai valid dan reliabel maka tahap selanjutnya dilakukan 

evaluasi inner model yang digunakan untuk mengetahui pengaruh hubungan antar 

konstruk dan dilanjutkan dengan menentukan hipotesis menggunakan analisis 

jalur yaitu dengan path coefficient. Hasil yang didapatkan dari penelitian ini yaitu, 

sales promotion berpengaruh secara langsung terhadap minat beli, social media 

marketing berpengaruh secara langsung terhadap minat beli, dan sales promotion 

berpengaruh terhadap minat beli melalui social media marketing 

Kata Kunci : Sales Promotion, Social Media, Minat Beli, Dompet Digital 
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ANALYSIS OF DIGITAL SALES PROMOTION INFLUENCE ON 

INTENTION TO BUY GOPAY USERS 

By 

Deka Septa Nora Lisa 
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ABSTRACT 

 

PT. Karya Anak Bangsa or Gojek Indonesia provides a digital wallet service or 

better known as GoPay which functions to serve user transactions to make it 

easier for people to make transactions. However, in its implementation, there are 

still several complaints submitted by users via Instagram @GoPayindonesia, 

causing user disappointment and resulting in user buying interest. Based on this, 

it is necessary to measure the effect of GoPay's sales promotion and social media 

marketing. The purpose of this study is to find out how much influence sales 

promotion through social media has on users' interest in buying by distributing 

questionnaires to 120 followers of the @GoPayindonesia account. The data in 

this study were processed and analyzed using the SmartPls application which 

went through several stages, namely by testing the validity of the questionnaire 

using convergence validity to be calculated using outer loading and then using 

discriminant validity which was used using cross loading to determine whether 

the questionnaire was valid or not. Furthermore, the reliability test is carried out 

using composite reliability with the provisions of the Cronbach alpha value, and if 

it is considered valid and reliable, the next stage is to evaluate the inner model 

used to determine the effect of the relationship between constructs and proceed 

with determining the hypothesis using path analysis, namely the path coefficient. 

The results obtained from this study are, sales promotion has a direct effect on 

purchase intention, social media marketing has a direct effect on purchase 

intention, and sales promotion has a direct effect on purchase intention through 

social media marketing 

Keywords: Sales Promotion, Social Media, Purchase Intention, Digital Wallet 

 

 

 



 
 

xi 

 

DAFTAR ISI 

 

LEMBAR PENGESAHAN .......................................................................................... ii 

HALAMAN PERNYATAAN ..................................................................................... iii 

HALAMAN PERSETUJUAN .................................................................................... iv 

HALAMAN PERSEMBAHAN DAN MOTTO............................................................v 

KATA PENGANTAR ................................................................................................. vi 

ABSTRAK ................................................................................................................... ix 

DAFTAR ISI ............................................................................................................... xi 

DAFTAR TABEL ..................................................................................................... xiii 

DAFTAR GAMBAR ..................................................................................................xiv 

DAFTAR LAMPIRAN ............................................................................................... xv 

BAB I PENDAHULUAN ............................................................................................ 16 

1.1 Latar Belakang............................................................................................... 16 

1.2 Rumusan Masalah .......................................................................................... 18 

1.3 Tujuan Penelitian ........................................................................................... 18 

1.4 Manfaat Penelitian ......................................................................................... 18 

1.5 Batasan Masalah ............................................................................................ 19 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA.................................................................................. 20 

2.1 Landasan Teori .............................................................................................. 20 

2.1.1 GoPay .................................................................................................... 20 

2.1.2 Customer Relationship Management ...................................................... 23 

2.1.3 Social Customer Relationship Management ............................................ 24 

2.1.4 Social Media Marketing ......................................................................... 24 

2.1.5 Sales Promotion ..................................................................................... 25 

2.1.6 Minat Beli .............................................................................................. 27 

2.2 Teknik Analisis Data...................................................................................... 28 

2.2.1 Analisis Structural Equation Modeling (SEM) ....................................... 29 

2.2.2 Parsial Least Square (PLS) .................................................................... 29 

2.2.3 Analisa Outer Model  (Model Pengukuran) ............................................ 29 

2.2.4 Analisa Inner Model  (Model Struktural) ................................................ 31 

2.2.5 Pengujian Hipotesis ................................................................................ 32 

2.3 Populasi dan Sampel ...................................................................................... 33 

2.4 Teknik Sampling ............................................................................................ 33 

2.5 Jenis Data dan Pengumpulan Data.................................................................. 35 

2.6 Variabel ......................................................................................................... 36 



 
 

xii 

 

2.7 Penelitian Terdahulu ...................................................................................... 37 

BAB III METODOLOGI PENELITIAN ................................................................... 43 

3.1 Subjek Penelitian ........................................................................................... 43 

3.2 Populasi, Sampel, dan Teknik Sampling ......................................................... 43 

3.2.1 Populasi ................................................................................................. 43 

3.2.2 Sampel ................................................................................................... 43 

3.2.3 Teknik Sampling .................................................................................... 44 

3.3 Teknik Pengumpulan Data ............................................................................. 44 

3.3.1 Data Sekunder .............................................................................................. 44 

3.3.2 Data Primer .................................................................................................. 44 

3.4 Metode Penelitian .......................................................................................... 45 

3.5 Tahapan Penelitian ......................................................................................... 46 

3.6 Kerangka Penelitian ....................................................................................... 49 

3.7 Instrumen Penelitian ...................................................................................... 49 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN ...................................................................... 52 

4.1 Alur Penelitian ............................................................................................... 52 

4.2 Hasil Perhitungan Pilot Test ........................................................................... 53 

4.3 Hasil Pengumpulan Data ................................................................................ 55 

4.4 Distribusi Frekuensi Responden...................................................................... 56 

4.4.1 Jenis Kelamin ......................................................................................... 56 

4.4.2 Pekerjaan ............................................................................................... 57 

4.4.3 Usia ....................................................................................................... 57 

4.5 Hasil Kuesioner ............................................................................................. 58 

4.6 Analisis Data ................................................................................................. 63 

4.6.1 Pengujian Outer Model (Model Pengukuran) .......................................... 63 

4.6.2 Pengujian Inner Model (Model Struktural) .............................................. 67 

4.6.3 Pengujian Hipotesis ................................................................................ 68 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN ....................................................................... 73 

5.1 Kesimpulan.................................................................................................... 73 

5.2 Saran ............................................................................................................. 74 

DAFTAR PUSTAKA .................................................................................................. 76 

 



 
 

xiii 

 

DAFTAR TABEL 

 

Tabel 2.1 Rule of Thumbs Inner Model.................................................................32 

Tabel 2.2 Penelitian Terdahulu..............................................................................37 

Tabel 4.1 Validitas Pilot Test bagian Convergency Validity.................................53 

Tabel 4.2 Validitas Pilot Test bagian Discriminant Validity ............................... 54 

Tabel 4.3 Reliabilitas Pilot Test......................................................................... 55 

Tabel 4.4 Hasil Pernyataan Sales Promotion ...................................................... 59 

Tabel 4.5 Hasil Pernyataan Social Media Marketing .......................................... 60 

Tabel 4.6 Hasil Pernyataan Minat Beli............................................................... 62 

Tabel 4.7 Outer Loading ................................................................................... 64 

Tabel 4.8 Cross Loading ................................................................................... 66 

Tabel 4. 9 Composite Reliability ........................................................................ 67 

Tabel 4.10 Nilai R Square ................................................................................. 67 

Tabel 4.11 Nilai Q Square ................................................................................. 68 

Tabel 4.12 Hasil Path Coefficient ...................................................................... 69 

Tabel 4.13 Hasil Spesific Indirect Effect ............................................................ 70 



 
 

xiv 

 

DAFTAR GAMBAR 

 

Gambar 2.1 Social Media Instagram GoPay ................................................................. 20 

Gambar 2.2 Vouchers GoPay ....................................................................................... 22 

Gambar 3.1 Tahapan Penelitian ................................................................................... 46 

Gambar 3.2 Kerangka Penelitian .................................................................................. 49 

 
Gambar 4.1 Uji Outer Model Pilot Test ....................................................................... 53 

Gambar 4.2 Distribusi Frekuensi Berdasarkan Jenis Kelamin ....................................... 56 

Gambar 4.3 Distribusi Frekuensi Berdasarkan Pekerjaan .............................................. 57 

Gambar 4.4 Distribusi Frekuensi Berdasarkan Usia ...................................................... 58 

Gambar 4.5 Variabel Sales Promotion ......................................................................... 59 

Gambar 4.6 Diagram Indikator Social Media Marketing ............................................... 60 

Gambar 4 .7 Diagram Indikator Minat Beli................................................................... 62 

Gambar 4.8 Uji Outer Model ....................................................................................... 63 

Gambar 4.9 Hasil Path Coefficient ............................................................................... 69 

 



 
 

xv 

 

DAFTAR LAMPIRAN 

 

Lampiran A Kuesioner Penelitian......................................................................A-1 

Lampiran B Data Responden.............................................................................B-1 

Lampiran C Hasil Pengecekan Software Ithenticate/Turnitin...........................C-1 

Lampiran D Form Perbaikan Ujian Komprehensif............................................D-1 

Lampiran E Berita Acara Ujian Komprehensif..................................................E-1 

Lampiran F Daftar Hadir Ujian Komprehensif..................................................F-1 

Lampiran G Lembar Rekomendasi Ujian Komprehensif..................................G-1 

Lampiran H Lembar Rekomendasi Ujian Komprehensif..................................H-1 

Lampiran I Kartu Konsultasi...............................................................................I-1 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

16 

 

BAB I 

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang 

Pandemi Covid-19 memiliki dampak yang sangat besar terhadap 

perkembangan di berbagai sektor di Indonesia. Selama masa pandemi Covid-

19 berlangsung, pemerintah secara terus menerus melakukan pemulihan 

ekonomi secara perlahan dan menerapkan berbagai kebijakan seperti 

pemberlakuan pembatasan kegiatan masyarakat (PPKM), lockdown dan work 

from home (www.djkn.kemenkeu.go.id). 

Pemberlakuan kebijakan tersebut berjalan seiring dengan berkembangnya 

inovasi dan teknologi yang menjadi dorongan besar dan alasan utama bagi 

masyarakat untuk menggunakan jasa layanan digital atau elektronik, salah 

satu nya yaitu penggunaan dompet digital yang dapat meminimalisir kontak 

langsung dengan orang lain (Immanuel & Dewi, 2020). 

PT Karya Anak Bangsa atau PT Gojek Indonesia merupakan sebuah 

perusahaan teknologi asal Indonesia yang didirikan pada tahun  2010. PT GO-

JEK Indonesia merupakan perusahaan yang menyediakan berbagai layanan, 

salah satunya yaitu layanan dompet digital GoPay. GoPay merupakan layanan 

pembayaran melalui mobile payment yang dapat digunakan untuk transaksi 

pada seluruh layanan yang ada pada aplikasi Gojek dan juga transaksi diluar 

layanan Gojek (www.gojekindonesia.com). 

Pada awal kemunculannya, dompet digital banyak diminati karena 

promosi yang ditawarkan kepada penggunanya. Terlebih di masa pandemi ini 

masyarakat diimbau untuk menggunakan transaksi non tunai (BI, 2020). 

http://www.djkn.kemenkeu.go.id/
http://www.gojekindonesia.com/
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Banyaknya inovasi dompet digital yang makin bermunculan secara tidak 

langsung menjadikan pengguna untuk bersikap selektif terhadap layanan 

teknologi keuangan (Financial Technology) yang akan digunakannya. Untuk 

mempertahankan minat beli pengguna, maka diperlukan suatu strategi yang 

mampu mempertahankan minat beli pengguna, salah satunya dengan 

mengoptimalkan teknologi internet yaitu dengan melakukan pemasaran 

melalui digital marketing (Nyoko, 2021). Digital marketing merupakan 

bentuk pemasaran melalui media digital yang mampu mencakup seluruh 

pengguna internet tanpa adanya batasan wilayah ataupun waktu dengan 

memanfaatkan peranan media sosial atau social media marketing 

(Mulyansyah & Sulistyowati, 2020). 

GoPay merupakan salah satu perusahaan yang menerapkan strategi social 

customer relationsip management (SCRM) dengan memanfaatkan media 

sosial sebagai media pemasaran (social media marketing). Selain itu, GoPay 

juga bekerja sama dengan berbagai merchant dan menawarkan promosi (sales 

promotion) seperti voucher, cashback, discount dan hadiah undian.  

Namun, berdasarkan beberapa ulasan pengguna pada social media 

Instragram resmi GoPay Indonesia, masih terdapat beberapa keluhan yang 

disampaikan oleh pengguna sehingga menimbulkan kekecewaan pengguna 

dan berakibat terhadap minat beli pengguna (www.instagram.com/GoPay 

indonesia/).  

Berdasarkan latar belakang tersebut, penulis tertarik untuk melakukan 

penelitian mengenai pengaruh social media marketing dan sales promotion 

sehingga dapat memberikan dampak terhadap minat beli pengguna GoPay 

http://www.instagram.com/GoPay
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dengan judul penelitian : “ANALISIS PENGARUH DIGITAL SALES 

PROMOTION TERHADAP  MINAT BELI PENGGUNA GOPAY”. 

 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan penjelasan yang dijelaskan pada latar belakang sebelumnya, 

maka  dapat dirumuskan masalah penelitian antara lain : 

1. Apakah penerapan sales promotion berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap  minat beli pengguna GoPay?. 

2. Apakah penerapan social media marketing berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli pengguna GoPay?. 

3. Apakah penerapan sales promotion berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap  social media marketing?. 

4. Apakah penerapan sales promotion melalui social media marketing  

berpengaruh positif dan signifikan minat beli pengguna GoPay?. 

 

1.3 Tujuan Penelitian 

Adapun tujuan dari penelitian ini yaitu untuk mengetahui pengaruh 

antara sales promotion dan social media marketing  terhadap  minat beli 

pengguna GoPay. 

 

1.4 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat antara lain: 
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1. Bagi Penulis 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan kajian ilmu 

pengetahuan, khususnya mengenai sales promotion dan social media serta 

melatih penulis dalam menerapkan teori yang dipelajari selama perkuliahan. 

 

2. Bagi Pihak GoPay 

Penelitan ini diharapkan dapat memberikan informasi mengenai seberapa 

besar pengaruh sales promotion melalui social media terhadap minat beli yang 

dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan untuk kebijakan perusahaan 

dalam melalukan sales promotion seperti vouchers, cashback dan event 

harbolnas dengan menggunakan social media instagram. 

 

1.5 Batasan Masalah 

Agar penelitian ini dapat berjalan dengan terarah dan dapat mencapai 

tujuan, maka ditentukan batasan masalah yang akan diteliti yaitu mengenai 

pengaruh sales promotion pada social media terhadap minat pengguna GoPay. 

Pengguna pada penelitian ini merupakan followers instagram GoPay yang 

telah pernah melakukan transaksi dengan menggunakan metode pembayaran 

GoPay.
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