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ABSTRAK 

PENGARUH PROMOSI MELALUI MEDIA SOSIAL INSTAGRAM 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN HYDRO COCO (STUDI 

PADA ANGGOTA KOMUNITAS “PALEMBANG RUNNERS” DI 

KOTA PALEMBANG  

 

Oleh: 

Alhaadi Dzaki Syarif Pratama 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh promosi 

melalui media sosial instagram terhadap keputusan pembelian Hydro Coco pada 

anggota komunitas “Palembang Runners” di Kota Palembang. Jenis penelitian 

causal research dengan metode kuantitatif. Pengambilan sampel menggunakan 

teknik probability sampling yaitu simple random sampling dan rumus slovin 

dengan jumlah sampel sebanyak 100 responden. Penelitian ini menggunakan 

data primer berupa kuesioner dan teknik analisis data yang digunakan adalah 

dengan uji t, dan analisis regresi linear sederhana. Hasil uji t menunjukkan 

bahwa variabel promosi di media sosial instagram secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil dari analisis regresi linear 

sederhana ialah variabel promosi di instagram berpengaruh sebesar 0,527. Saran 

yang diberikan dalam penelitian ialah Hydro Coco memberi pesan atau 

informasi dengan lebih baik lagi agar dapat diterima seluruh kelompok umur 

dengan baik. Selain itu, Hydro Coco kedepannya dapat memberikan kesan atau 

nilai lebih agar konsumen merasa puas sehingga dapat merekomendasikan 

produk Hydro Coco kepada orang lain. 

Kata Kunci: Promosi, Media Sosial, Instagram, Keputusan Pembelian  
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ABSTRACT 

THE INFLUENCE OF PROMOTION THROUGH INSTAGRAM SOCIAL 

MEDIA ON THE DECISION TO PURCHASE HYDRO COCO (STUDY ON 

MEMBERS OF THE "PALEMBANG RUNNERS" COMMUNITY IN 

PALEMBANG CITY 

By: 

Alhaadi Dzaki Syarif Pratama 

 

This research aims to find out how much influence promotions via Instagram social 

media have on Hydro Coco purchasing decisions among members of the 

"Palembang Runners" community in Palembang City. This type of research is 

causal research with quantitative methods. Sampling used probability sampling 

techniques, namely simple random sampling and the Slovin formula with a sample 

size of 100 respondents. This research uses primary data in the form of a 

questionnaire and the data analysis technique used is the t test and simple linear 

regression analysis. The t test results show that the promotional variable on 

Instagram social media partially has a significant effect on purchasing decisions. 

The results of the simple linear regression analysis are that the promotion variable 

on Instagram has an effect of 0.527. The suggestion given in the research is that 

Hydro Coco provides better messages or information so that it can be well received 

by all age groups. Apart from that, in the future Hydro Coco can provide an 

impression or added value so that consumers feel satisfied so they can recommend 

Hydro Coco products to other people. 

Keywords: Promotion, Social Media, Instagram, Purchase Decision 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang  

Kebutuhan akan internet telah menjadi kebutuhan penting bagi masyarakat 

untuk dengan mudah mengakses informasi dan sebagai sarana komunikasi antar 

manusia (Talia, 2014). Sebelum adanya internet dan media-media digital lainnya, 

masyarakat masih menggunakan cara-cara sederhana untuk berkomunikasi. 

Internet kini sudah hidup berdampingan dengan setiap manusia, yaitu seperti 

penggunaan smartphone dalam menunjang aktivitas sehari-hari. Begitu juga 

dibidang pemasaran, strategi pemasaran tidak lagi bersifat tradisional dan mulai 

bergerak kearah strategi pemasaran digital (Iisnawati et al., 2019). 

Strategi pemasaran digital dilakukan untuk mempengaruhi keputusan 

pembelian. Keputusan pembelian merupakan proses pengambilan suatu keputusan 

oleh calon konsumen perihal kepastian untuk membeli atau tidak, dan proses 

tersebut berhubungan dengan perilaku konsumen. Setiap perilaku berawal dari 

kesadaran terhadap kebutuhan dan keinginan yang belum terpenuhi. Perilaku 

konsumen ialah proses pencarian, pemilihan, pembelian, penggunaan, dan 

pengevaluasian produk untuk memenuhi kebutuhan maupun memuaskan keinginan 

(Musnaini et al., 2021). Salah satu faktor yang dapat mempengaruhi perilaku 

konsumen terhadap suatu produk yaitu promosi (Artaningsih, 2022; Heliawan, 

2018; Renaningtyas et al., 2022). Promosi ditujukan untuk menarik minat 

pelanggan untuk membeli, contohnya seperti memberikan informasi yang sebaik 
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mungkin kepada pelanggan terhadap produk yang dijual di pasar. Jika kegiatan 

promosi berlangsung dengan baik maka pelanggan akan tertarik dan memutuskan 

untuk membeli produk tersebut (Wulansari, 2019).                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                          

Promosi harus diperhatikan dan diterapkan ketika menjual produk dan 

jasa. Perusahaan melakukan promosi agar dapat berkomunikasi pada masyarakat, 

hal tersebut bertujuan untuk memunculkan  kesadaran, ketertarikan, hingga 

terjadinya pembelian (Qothrunnada, 2022). Kegiatan promosi dilakukan bertujuan 

untuk memberikan informasi yang jelas kepada konsumen yang belum mengetahui 

tentang produk, didukung dengan penyajian promosi lainnya yang berkaitan dengan 

produk yang dipasarkan (Wulansari, 2019). Tanpa promosi, calon pembeli dan 

konsumen tidak akan mengetahui produk apa yang dijual. Oleh karena itu, promosi 

harus direncanakan. Bauran promosi terdiri dari lima yaitu, Periklanan 

(Advertising), Promosi Penjualan (Promotion Sales), Hubungan Masyarakat dan 

Publisitas (Public Relation and Publicity), Penjualan secara Pribadi (Personal 

Selling), dan Pemasaran Langsung (Direct Marketing) yang digunakan oleh 

perusahaan dengan tujuan untuk mengkomunikasikan nilai pelanggan secara 

persuasif dan membangun hubungan pelanggan (Kotler & Amstrong, 2008).  

Teknologi yang sudah canggih karena adanya internet memudahkan 

interaksi langsung antara pelaku bisnis dan konsumennya (Kotler, 2005). Internet 

telah menjadi sarana bagi masyarakat untuk mencari informasi, berkomunikasi, 

hingga berbelanja (Njoto & Sienatra, 2018). Internet memberikan kemudahan bagi 

penjual untuk mempromosikan produk dan jasanya, terutama melalui media sosial. 

Saat ini media sosial digunakan sebagai alat untuk melakukan aktivitas ekonomi, 
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mulai dari peluncuran produk, periklanan dan pemasaran, hingga  jual beli  produk 

dan jasa secara online (Augustinah & Widayati, 2019). Media sosial seperti 

Instagram, Facebook, dan Twitter kini dipergunakan untuk menjadi sarana kegiatan 

ekonomi dan juga masih banyak media sosial lainnya.  Berikut persentase media 

sosial yang paling sering digunakan. 

 

Gambar 1.1 Media Sosial yang Paling Sering Digunakan 

Sumber : www.GWI.com, 2022 

Gambar di atas menunjukkan instagram merupakan platform media sosial 

nomor dua sesudah Whatsapp yang paling sering digunakan oleh masyarakat 

Indonesia dengan persentase 84,8%. Instagram cocok untuk digunakan sebagai alat 

mempromosikan suatu produk atau jasa, karena banyak penggunanya, tidak 

memungut biaya, dan mudah untuk dioperasikan (Nowo, 2021). E-marketing ialah 

suatu usaha untuk memasarkan produk dan jasa dengan menggunakan sarana 

internet (jagoanhosting.com, 2022). Media sosial sangat berperan bagi pelaku 
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bisnis dalam memudahkan hal mulai dari mengenalkan produk, memasarkan 

produknya, memberi informasi seperti manfaat produk, sehingga membuat 

konsumen tertarik dan membeli produk tersebut.   

Semenjak pandemi masyarakat kini mulai sadar dengan pola hidup sehat, 

seperti menjaga kesehatan dengan berolahraga rutin dan memenuhi nutrisi yang 

dibutuhkan agar kondisi tubuh tetap prima (Afriyanto, 2022). Salah satu cara yang 

bisa dilakukan untuk menjaga kondisi tubuh adalah air kelapa karena memiliki 

banyak manfaat untuk menjaga tubuh agar tetap baik (Kompas.com, 2022). Namun, 

kini sudah ada produk berupa minuman isotonik dalam kemasan sehingga 

memudahkan masyarakat untuk dapat mengkonsumsi air kelapa secara praktis. 

Minuman isotonik ialah salah satu jenis yang pertumbuhan dan permintaan 

produknya tiap tahun semakin tinggi (Hakim, 2016). Minuman isotonik merupakan 

minuman untuk meningkatkan kebugaran atau juga sering disebut sebagai 

pengganti cairan tubuh. Manfaat dari minuman isotonik ini ialah untuk menjaga 

keseimbangan tubuh, mencegah dehidrasi, dan mengganti cairan elektrolit dan 

energi (Nugraha, 2020). Produk-produk minuman isotonik pun sudah banyak yang 

beredar di Indonesia, yang banyak dikenal oleh masyarakat yaitu seperti Pocari 

Sweat, Mizone, Hydro Coco, dll. Produk-produk tersebut merupakan produk 

pilihan utama masyarakat atau bisa dibilang Top of Mind menurut data grafik 

berikut. 
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Gambar 1.1.2 TOP Brand Index Minuman 

Sumber : www.topbrand-award.com 

Berdasarkan data di atas dapat dilihat bahwa minuman isotonik Hydro 

Coco pada lima tahun terakhir sejak 2018 hingga 2022 selalu mengalami kenaikan, 

sedangkan brand kompetitor lainnya kerap mengalami penurunan. Pada data 

tersebut kompetitor seperti Pocari Sweat mengalami penurunan dari tahun 2019 

hingga tahun 2022 dan Mizone dari tahun 2018 hingga tahun 2022 selalu 

mengalami penurunan. Fenomena yang terjadi disini yaitu pada saat minuman 

isotonik lainnya mengalami penurunan, minuman isotonik Hydro Coco justru 

mengalami kenaikan. Hal tersebut menarik perhatian peneliti untuk membahas 

minuman isotonik Hydro Coco sebagai objek penelitian pada penelitian ini. 

Minuman isotonik Hydro Coco melakukan berbagai promosi agar 

masyarakat memilih produk isotonik mereka, salah satunya melalui media sosial. 

Pada era bisnis digital, minuman isotonik Hydro Coco rutin mempromosikan 
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produknya melalui platform online yang dimilikinya. Perbandingan promosi di 

sosial media Instagram oleh ketiga produk minuman isotonik Top Brand di 

Indonesia dapat dilihat pada tabel berikut ini.   

Tabel 1.1 Perbandingan Akun Media Sosial Instagram Minuman 

Isotonik 

Minuman Isotonik Postingan Pengikut Mengikuti 

Pocari (@pocariid)   1.524  117.000 55 

Mizone (@mizoneid) 96  32.100 0 

Hydro Coco (@hydrococo_id) 1.769 72.100 6 

Sumber : instagram.com  

Berdasarkan pengamatan, Pocari Sweat terbilang aktif menggunakan 

media sosial sebagai alat promosi dan juga publikasi. Postingan rata-rata Pocari 

Sweat tiap tahun pada akun instagramnya bisa mencapai hingga 100 postingan. 

Pocari Sweat aktif dalam membagikan postingan untuk memenuhi atau mengganti 

cairan tubuh bagi yang aktif berkegiatan, tak hanya itu mereka juga fokus pada 

postingan kompetisi-kompetisi yang mereka adakan.  

Selanjutnya ada Mizone, media sosial instagram minuman isotonik ini 

tidak terlalu aktif dalam mempromosikan produk mereka. Terakhir kali aktif pada 

media sosial instagramnya ada pada bulan maret 2022, namun pada tahun ini media 

sosial instagram Mizone sudah tidak terlalu aktif lagi.  
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Media Sosial Instagram rutin digunakan oleh minuman isotonik Hydro 

Coco untuk mempromosikan produk mereka. Fitur-fitur yang digunakan pada 

Instagram pun beragam. Hydro Coco sering menggunakan fitur seperti Instagram 

Post, Story, dan Reels. Bentuk postingan Hydro Coco selalu mengingatkan 

konsumennya agar tetap terhidrasi untuk menjaga imun tubuh. Tak hanya itu Hydro 

Coco juga sering mengadakan kuis berhadiah, sehingga membuat akun 

Instagramnya ramai dan aktif. Rata-rata postingan Hydro Coco pada media sosial 

Instagramnya bisa mencapai hingga 200 postingan tiap tahunnya. Semakin sering 

perusahaan melakukan periklanan atau kegiatan promosi maka akan membuat 

konsumen terpengaruh sehingga tertarik untuk membelinya (Hariadi, 2012). 

Berdasarkan latar belakang serta fenomena yang ada di atas, permasalahan yang 

dibahas pada penelitian ini adalah “Pengaruh Promosi Melalui Media Sosial 

Instagram Terhadap Keputusan Pembelian Hydro Coco (Studi Pada Anggota 

Komunitas “Palembang Runners” di Kota Palembang)”.  
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1.2. Perumusan Masalah 

Berdasarkan penjelasan latar belakang di atas, maka rumusan masalah 

pada penelitian ini adalah bagaimana pengaruh promosi di sosial media Instagram 

terhadap keputusan pembelian Hydro Coco pada anggota komunitas “Palembang 

Runners” di Kota Palembang ?  

1.3. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah di atas, tujuan dilakukannya penelitian ini 

adalah untuk mengetahui seberapa besar pengaruh promosi melalui media sosial 

instagram terhadap keputusan pembelian Hydro Coco pada anggota komunitas 

“Palembang Runners” di Kota Palembang. 

 

  



      

9 
     

1.4. Manfaat Penelitian 

Dari penelitian ini diharapkan dapat diambil manfaat sebagai berikut : 

1. Secara Teoritis 

Memberikan tambahan wawasan dan pengetahuan serta menambah 

referensi variasi bahan penelitian tentang analisa pengaruh promosi 

melalui media sosial instagram terhadap keputusan pembelian  atau 

sebagai rujukan serta pengembangan penelitian. 

2. Secara Praktis 

Meningkatkan pengetahuan masyarakat tentang pentingnya 

pengaruh promosi melalui media sosial terhadap keputusan 

pembelian sehingga dapat dijadikan sebagai acuan atau pengetahuan 

dalam menjalankan dan mengembangkan suatu usaha.  
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