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ABSTRACT 

The title of this research is The Effect of Social Media Marketing and Product Innovation on 

Consumer Purchase Interest (Case Study at Toko Jaya Rasa Bengkulu). This study aims to 

determine which factors are most dominant in influencing consumer buying interest, the 

research was conducted from November 2023 to March 2024.The sample of this research is 

consumers who have bought products and know Toko Jaya Rasa Bengkulu city from social 

media. This research uses quantitative methods on 140 respondents. The sampling technique 

is accidental sampling, the method used in this research is quantitative method with Multiple 

Linear Regression analysis. Based on the results of multiple linear regression, the regression 

equation Y= 3.427 + 0.387 (X1), + 0.289 (X2) and the coefficient of determination R Square 

(R2) obtained a value of 0.510 or around (51.0%). The research results and  hypotheses in this 

study indicate that social media marketing variables and product innovation have a positive 

effect partially or simultaneously on buying interest in Toko Jaya Rasa Bengkulu. 
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PENDAHULUAN 

Teknologi digital saat ini telah memberikan dampak yang signifikan pada kebiasaan 

konsumen dalam mendapatkan informasi dan memutuskan untuk membeli suatu produk atau 

jasa. Salah satu dampak besar dari revolusi digital ini adalah meningkatnya penggunaan media 

sosial sebagai platform pemasaran. Media sosial telah menjadi instrumen yang kuat dalam 

menjangkau konsumen dan mempengaruhi minat beli mereka. 

Social media marketing mempromosikan informasi tentang merek dan penawaran 

produk atau jasanya yang dapat menarik bagi konsumen, maka konsumen akan aktif 

berpartisipasi dan terlibat dalam aktivitas brand tersebut. Konten tersebut juga akan 

membantu konsumen untuk terhubung dengan merek dan membangun hubungan antara 

merek dan konsumen (Emini & Zeqiri, 2021). Dalam kemajuan teknologi, metode pemasaran 

dapat memanfaatkan media sosiadan hal tersebut tentu akan berdampak positif terhadap minat 

beli konsumen. Pemanfaatan media sosial untuk mempromosikan suatu produk akan 

membuat banyak orang membicarakan dan tertarik untuk melihat serta membeli produk 

tersebut, selain itu hal tersebut secara tidak langsung juga dapat mempengaruhi konsumen 

lain untuk mengetahui informasi bahkan membeli produk tersebut (Alverina & Syarif, 2022). 

Social media atau pemasaran melalui media sosial, memungkinkan perusahaan untuk 

berinteraksi langsung dengan pelanggan mereka, memberikan informasi tentang produk atau 

jasa, serta menerima masukan dari konsumen. Konsumen modern cenderung mencari produk 

atau jasa yang inovatif dan sesuai dengan kebutuhan serta selera mereka. Inovasi produk 

sangat penting bagi perusahaan karena dengan melakukan inovasi terhadap produk yang kita 

jual akan memunculkan rasa minat beli terhadap konsumen. Inovasi akan menigkatkan nilai 

tambah dari suatu produk, inovasi akan menciptakan suatu produk yang baru yang dapat 

memberikan solusi yang lebih baik bagi pemecahan masalah yang dihadapi konsumen 
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(Abdjul et al., 2018). 

 

Inovasi produk adalah untuk memenuhi permintaan pasar sehingga produk inovasi 

merupakan salah satu yang dapat digunakan sebagai keunggulan bersaing bagi perusahaan. 

Pelanggan umumnya menginginkan produk-produk yang inovatif sesuai dengan keinginan 

mereka. Melalui sebuah inovasi di dalam penyediaan produk atau layanan jasa bisnis, maka 

hal terpenting yang paling diharapkan adalah adanya penyempurnaan kualitas dari sebuah 

produk yang dihasilkan terhadap produk yang sebelumnya sudah ada. Jadi, inovasi merupakan 

suatu bentuk penyempurnaan, bukan merupakan perubahan yang menyebabkan kualitas 

sebuah produk atau layanan jasa menurun kualitasnya. Dengan adanya inovasi diharapkan 

akan mampu untuk membuat produk berbeda di mata konsumen sehingga konsumen lebih 

tertarik membeli produk tersebut dibandingkan produk pesaing. 

Bengkulu merupakan salah satu kota dengan kuliner yang beragam serta cita rasa 

makanan yang bervariasi, Bengkulu juga  terkenal dengan produk  olahan makanan atau 

oleh-oleh yang beraneka ragam serta sangat menarik untuk ditelusuri saat berkunjung ke 

daerah ini. Salah satu tokoh oleh-oleh yang terkenal di bengkulu adalah Toko Jaya Rasa 

Bengkulu. Toko Jaya Rasa merupakan salah satu toko yang bergerak di bidang produk olahan 

makanan yang biasa dikenal dengan produk oleh oleh khas Bengkulunya. Toko Jaya Rasa di 

hadapkan langsung dengan dinamika pasar yang dipengaruhi oleh kedua faktor tersebut. 

Dalam persaingan yang semakin ketat, penting bagi Toko Jaya Rasa Bengkulu untuk 

memahami bagaimana pengaruh dari strategi pemasaran mereka di media sosial serta sejauh 

mana inovasi produk yang mereka tawarkan dapat meningkatkan dan menarik minat beli 

konsumen. Selain itu, Sosial media marketing dan inovasi produk juga menjadi faktor kunci 

dalam menarik minat beli konsumen. 

Minat beli merupakan sesuatu yang muncul dari dalam diri seseorang setelah 

menerima rangsangan disaat melihat produk sehingga timbul ketertarikan untuk membeli dan 

memilikinya. Apabila seorang konsumen telah memberikan respon positif atau merasa 

tertarik terhadap produk yang ditawarkan oleh penjual maka akan timbul minat beli konsumen 

(Wardani, 2015). Minat beli konsumen adalah tahap dimana konsumen membentuk pilihan 

mereka diantara beberapa merek yang tergabung dalam perangkat pilihan, kemudian pada 

akhirnya melakukan suatu pembelian pada suatu altenatif yang paling disukainya atau proses 

yang dilalui konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa yang didasari oleh bermacam 

pertimbangan, niat membeli berhubungan positif dengan keseluruhan pandangan pembelian 

serta nilai negosiasi (Kurniawan, 2020) 

Berdasarkan hasil penelitian oleh (Fahmi, 2023) Social Media Marketing berpengaruh 

secara positif dan signifikan terhadap Purchase Decision. Social media marketing dianggap 

menjadi salah satu hal penting untuk menarik minat perhatian para konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian pada suatu produk Starbucks. Strategi pemasaran Starbucks 

yang dilakukan dengan social media dapat membantu meningkatan penjualan suatu produk 

yang ditawarkan oleh Starbucks. 

Penelitian oleh Mariah & Dara, (2020) Inovasi Produk tidak berpengaruh terhadap 

Minat Berkunjung. Sosial Media Marketing berpengaruh terhadap Minat Berkunjung (Mariah 

& Dara, 2020). Menurut Damiri (2020) Secara parsial social media marketing dan brand 

equity mempunyai pengaruh signifikan terhadap minat. Hasil penelitian Putri (2016) 

menyatakan bahwa keputusan pembelian konsumen dengan signifikan secara langsung 

dipengaruhi oleh social media, dengan adanya inovasi-inovasi baru serta dengan adanya 

social media akan bertambah pula minat konsumen untuk membeli batik akan dapat 

mempengaruhi sales performance terhadap IKM yang ada. 

 

 

 

 



 

Jurnal Manajemen Modal Insani Dan Bisnis                                                                                                36 

 

 

 

Tabel 1 

Tingkat Penjualan produk pada toko Jaya Rasa Bengkulu 

September – November 2023 

NAMA 

PRODUK 

PENJUALAN/BULAN 

September Oktober November 

Tuiri Kemasan 410 Porsi 503 Porsi 428 Porsi 

Tuiri Kiloan 62 Porsi 53 Porsi 48 Porsi 

Baytat 61 Porsi 50 Porsi 56 Porsi 

Pendap 38 Porsi 35 Porsi 45 Porsi 

Kopi 1001 63 Porsi 58 Porsi 51 Porsi 

Lempuk Durian 7 Porsi 5 Porsi 3 Porsi 

Jumlah 641 Porsi 704 Porsi 631 Porsi 

 

Dari data diatas menunjukan bahwa penjualan produk pada toko Jaya Rasa di bulan 

September terjual sebanyak 641 porsi, dan bulan Oktober mengalami peningkatan dengan 

total 704 porsi, kemudian pada bulan November penjualan mengalami penurunan yang 

signifikan yang mana terjual 631 porsi. Hal ini mengambarkan terjadinya masalah terhadap 

minat beli konsumen pada Toko Jaya Rasa Bengkulu. 

Dari hasil observasi penulis dengan konsumen yang telah membeli produk dari Toko 

Jaya Rasa, konsumen bernama ibu Yeni mengatakan Toko Jaya Rasa sudah berkembang baik 

dari segi produk serta tempat dan lokasinya, toko terbarunya masih dalam proses 

perkembangan pemasaran secara offline maupun pemasaran online masih kurang dan belum 

menjangkau banyak konsumen. Selanjutnya konsumen bernama ibu Hesti menyampaikan dia 

tahu Toko Jaya Rasa yang baru buka dari Karyawan pabrik, biasanya dia selalu membeli 

produk langsung ke pabrik yang ada di Jalan Pancur Mas,Sukarami karena tidak begitu aktif 

tentang sosial media jadi ibu Hesti tidak tahu tentang informasinya. Sedangkan konsumen 

bernama Vivi menyampaikan Toko Jaya Rasa saat ini sudah berkembang dengan baik karena 

akses toko yang baru, dekat dari bandara serta di tepi Jalan besar, menurut Vivi perkembangan 

dari inovasi produknya belum ada peningkatan yang signifikan karena belum ada varian dan 

inovasi produk terbaru untuk saat ini, serta sosial media marketingnya belum maksimal, masih 

banyak konsumen yang belum tahu tentang Toko baru dari Jaya Rasa yang saat ini sudah buka 

di Jalan Raya  Padang kemiling. 

Menurut hasil observasi serta hasil wawancara maka penulis tertarik ingin melakukan 

penelitian dengan judul “Pengaruh Social Media Marketing Dan Inovasi Produk Terhadap 

Minat Beli Konsumen Pada Toko Jaya Rasa Bengkulu”. 

METODE  
Populasi 

Populasi adalah wilayah yang terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai 

produktifitas dan kreatifitas tertentu yang diterapakan oleh penelitian untuk dipelajari dan 

ditarik kesimpulannya, (Sugiyono, 2010). Populasi yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah konsumen yang membeli pada toko Jaya Rasa Bengkulu Kota Bengkulu. 

Sampel 

Menurut Sugiyono (2013), sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang 

dimiliki oleh populasi. Sampel merupakan bagian yang berguna bagi tujuan penelitian 

populasi dan aspek-aspeknya, teknik pengumpulan sampel dalam penelitian ini adalah 

Accidental Sampling. Penelitian jumlah sampel dalam penelitian ini menggunakan teori Hair 
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et al, (2009:33) bahwa banyaknya sampel sebagai responden harus disesuaikan dengan 

banyaknya item pernyataan yang digunakan pada koesioner, dengan asumsi n x 5 observed 

variabel (indikator) sampai dengan n x 10 observed variable (indikator). Dalam penelitian ini 

jumlah item indikator sebanyak 14 item indikator yang digunakan dalam penelitian ini adalah: 

 

Teknik pengambilan sampel = Jumlah indikator 

 

= 14 x 10 = 140 

 

Maka jumlah sampel dalam penelitian ini ditentukan sebanyak 140 orang sampel, yang dirasa 

sudah cukup mewakili populasi. Sampel yang diambil merupakan konsumen yang sudah 

pernah membeli produk dan mengetahui Toko Jaya Rasa kota Bengkulu dari sosial media. 

 
Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang dilakukan untuk mendapatkan data yang relavan dengan 

permasalahan yang diteliti adalah melalui metode survey yang merupakan suatu cara 

memperoleh data primer pada objek penelitian dengan meninjau secara langsung objek 

penelitian. Data primer dapat diperoleh dengan cara. 

1. Observasi, yaitu cara pengambilan data dengan pengamatan tanpa alat standar lain untuk 

keperluan tersebut. 

2. Wawancara, yaitu mengumpulkan data dan keterangan melalui tanya jawaban langsung 

dengan pihak-pihak yang terkait. 

3. Kuesioner, yaitu merupakan teknik pengambilan data yang dilakukan dengan cara 

memberi seperangkat pertanyaan atau pertanyaan tertulis kepada responden untuk 

dijawabnya (Sugiyono,2005:135). Skala pengukuran data dalam penelitian ini adalah 

skala likert sebagai alat untuk mengukur sikap, pendapatan dan persepsi seseorang atau 

kelompok orang tentang variabel-variabel yang akan di uji, dan pada seetiap jawaban akan 

diberi skor (Sugiyono ,2010). Skor yang akan diberi untuk setiap variabel seperti berikut: 

 

Tabel 2 

Pemberian Skor Skala Likert 

 

NO Pertanyaan Skor 

1 Sangat Setuju (SS) 5 

2 Setuju (S) 4 

3 Ragu- ragu (N) 3 

4 Tidak Setuju (TS) 2 

5 Sangat Tidak Setuju (STS) 1 

Sumber: Sugiyono (2010) 

 
Uji Instrumen penelitian 

Uji kuesioner dilakukan pada sampel khusus pra penelitian berjumlah 20 orang. 

Pengujian dilakukan pada Minat beli konsumen di Toko Oleh-oleh Anugrah Kota Bengkulu. 

Untuk mencari validitas dan reabilitas kuesioner dilakukan dengan teknik uji validitas dan uji 

reabilitas. 

Uji Validitas 

Ghozali (2013:52) mendiskripsikan bahwa uji validitas digunakan untuk mengukur 

valid atau tidaknya suatu koesioner. Suatu instrumen dapat dinyatakan valid jika setiap 

pertanyaanya mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang diukur instrument tersebut. 

Validitas menunjukan sejauh mana ketepatan dan kecermatan suatu alat ukur dalam 
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melakukan fungsi ukurnya. Pengujian validitas membutuhkan bantuan penggunaan program 

IBM SPSS validitas sebuah item pertanyaan indikator dapat dilihat dalam output bilai sig 

hitung (2tailed) pearson correalation pada baris total konstruk. Data dapat dikatakan valid jika 

nilai sig hitung < sig tabel atau jika r hitung lebih besar dari r tabel. Dalam penelitian ini 

menggunakan standart signifikansi 5% pada r table.   

Uji Reliabilitas 

 

Uji reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang mempunyai indikator dari 

variabel atau konstruk. Uji reliabilitas dapat dilakukan dengan menggunakan bantuan 

program SPSS yang akan memberikan fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan uji statistic 

Cronbach Alpha (α). Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliable jika memberikan nilai 

Cronbanch Alpha > 0,60. Apabila alpha mendekati satu, maka reliabilitas datanya semakin 

terpercaya (Ghozali,2013). 

Teknik Analisis Data 

Teknik analisis data merupakan salah satu cara yang digunakan oleh seseorng 

penelitian untuk mengetahui sejauh mana suatu variabel mempengaruhi variabel lain. Tujuan 

analisis data adaalah untuk menginterprestasikan dan menarik kesimpulan dari sejumlah data 

yang terkumpul. Agar data yang telah dikumpulkan dapat bermanfaat bagi penelitian, maka 

data yang harus di olah dan dianalisis terlebih dahulu sehinga dapat dijadikan sebagai dasar 

pengambilan keputusan. 

Analisis kuantitatif adalah bentuk analisa yang mengunakan angka-angka dan perhitungan 

dengan metode statistic untuk menguji kebenaran hipotesis penelitian yang telah diajukan 

sebelumnya. Metode analisis ini digunakan pada data yang diperoleh dari hasil jawaban 

kuesioner dan dilakukan untuk menganalisis data yang berbentuk angka-angka dan 

perhitungan dengan metode statistik. 

Data tersebut harus di klarifikasikan dalam ketagori tertentuk dengan mengunakan 

tabel-tabel tertentu untuk memudahkan dalam menganalisis, untuk itu akan digunakan 

program software SPSS (statistical package for social science). Yang berfungsi untuk 

menganalisis data, melakukan perhitungan statistic baik untuk statistic parametric maupun 

nonparametric dengan basis windows (Imam Ghozali, 2005). Dalam penelitian ini akan 

menggunakan program SPSS for windows version 24. Adapun alat analisis yang digunakan 

anatara lain sebagai berikut. 

HASIL  

Tanggapan Responden Terhadap Variabel Sosial Media Marketing(X1) 

Pada variabel Sosial Media Marketing penilaian dilakukan dengan empat Indikator. 

Adapun tanggapan responden terhadap variabel Sosial Media Marketing  adalah memiliki nilai 

tertinggi 4.08 dan pernyataan (Komunikasi karyawan dari Toko Jaya Rasa Bengkulu sangat 

ramah dalam memberikan tanggapan) memiliki nilai terendah yaitu dengan 3,84. Hal ini 

karena saat berkomunikasi lewat sosial media ada konsumen yang menyampaikan bahwa 

pesannya ada yang tidak direspon oleh admin. Variabel Sosial Media Marketing menghasilkan 

nilai rata – rata sebesar 3,93 yang berada di interval koefisien 3,41 – 4,20 sesuai dengan tabel 

3.4 Menunjukan bahwa rata-rata pernyataan penilaian responden mengenai variabel Sosial 

Media Marketing adalah pada kategori Baik karena dalam melakukan penyebaran koesioner 

sebanyak 140 responden memberikan penilaian pada kategori baik terkait social media 

marketing pada Toko Jaya Rasa Bengkulu, namun dari hasil observasi dan wawancara awal 

terhadap beberapa konsumen Toko Jaya Rasa Bengkulu menunjukkan identifikasi kurang 

baik terkait Variabel Social Media Marketing, hal ini karena observasi dan wawancara yang 

dilakukan terhadap konsumen Toko Jaya Rasa Bengkulu belum melalui uji validitas. 
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Tanggapan Responden Terhadap Variabel Inovasi Produk (X2) 

Pada variabel Inovasi Produk penilaian dilakukan dengan empat Indikator. Adapun 

tanggapan responden terhadap variabel Inovasi Produk adalah memiliki nilai tertinggi yaitu 

4.03 dan pernyataan (Toko Jaya Rasa Bengkulu selalu memiliki produk baru yang beda dan 

belum pernah ada sebelumnya) memiliki nilai terendah yaitu 3.47. Hal ini karena Toko Jaya 

Rasa tidak selalu mengeluarkan produk baru setiap saat namun mereka juga mengembangkan 

produk lama dengan inovasi baru. Variabel Inovasi Produk (X2) menghasilkan nilai rata-rata 

sebesar 3.77 yang berada di interval koefisien 3,41 – 4,20 sesuai dengan tabel 3.4 Menunjukan 

bahwa rata-rata pernyataan penilaian responden mengenai variabel Inovasi Produk (X2) 

dengan kategori baik karena dalam melakukan penyebaran koesioner sebanyak 140 

responden memberikan penilaian pada kategori baik terkait inovasi produk pada Toko Jaya 

Rasa Bengkulu, namun dari hasil observasi awal terhadap beberapa konsumen Toko Jaya 

Rasa Bengkulu menunjukkan identifikasi kurang baik terkait variabel Inovasi Produk, hal ini 

karena observasi dan wawancara yang dilakukan terhadap konsumen Toko Jaya Rasa 

Bengkulu belum melalui uji validitas. 

 
Tanggapan Responden Terhadap Variabel Minat Beli Konsumen (Y) 

Pada variabel Minat Beli Konsumen penilaian dilakukan dengan enam Indikator. 

Adapun tanggapan responden terhadap variabel Minat Beli Konsumen adalah memiliki nilai 

tertinggi yaitu 4.07 dan pernyataan (Saya memilih berbelanja pada Toko Jaya Rasa Bengkulu 

dalam memenuhi kebutuhan saya terhadap oleh-oleh khas bengkulu.) memiliki nilai terendah 

yaitu 3.51. Hal ini karena tidak semua konsumen datang ke Toko Jaya Rasa untuk memenuhi 

kebutuhannya dalam membeli oleh-oleh. Variabel Minat Beli Konsumen (Y) menghasilkan 

nilai rata-rata sebesar  3.72 yang berada di interval koefisien 3,41 – 4,20 sesuai dengan 

tabel 3.4 Menunjukan bahwa rata-rata pernyataan penilaian responden mengenai variabel 

Minat Beli Konsumen adalah pada kategori baik karena dalam melakukan penyebaran 

koesioner sebanyak 140 responden memberikan penilaian pada kategori baik terkait minat 

beli pada Toko Jaya Rasa Bengkulu, namun dari hasil observasi awal terhadap beberapa 

konsumen Toko Jaya Rasa Bengkulu menunjukkan identifikasi kurang baik terkait variabel 

Minat Beli, hal ini karena observasi dan wawancara yang dilakukan terhadap konsumen Toko 

Jaya Rasa Bengkulu belum melalui uji validitas. 
 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda yang akan dibahas dalam penelitian ini sehingga 

penulis bisa menggambarkan mengenai tanggapan responden (Social Media Marketing dan 

Inovasi Produk) terhadap Minat Beli konsumen pada Toko Jaya Rasa Bengkulu. Berdasarkan 

estimasi regresi linier berganda dengan menggunakan program SPSS Versi 25,0 For 

Windows, maka diperoleh tabel dibawah ini : 

Tabel 3 

Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

 

Coefficientsa 

 

 
 

Model 

 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

 

 
 

t 

 

 
 

Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3,427 1,108  3,092 ,002 

Sosial Media Marketing ,387 ,054 ,466 7,200 ,000 

Inovasi Produk ,289 ,048 ,392 6,067 ,000 

a. Dependent Variable: Minat Beli 
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Sumber: Output SPSS 25 

 

Dari perhitungan hasil diatas didapatkan persamaan regresinya adalah sebagai 

berikut : 

Y = 3.427 + 0.387 (X1), + 0.289 (X2) 
 

Berdasarkan persamaan regresi diatas, maka dapat dijelaskan sebagai berikut: 

 

1. Nilai Konstanta 3.427 mempunyai arti bahwa apabila variabel Social Media 

Marketing (X1) dan Inovasi Produk (X2) sama dengan nol, maka variabel minat 

beli akan tetap yaitu 3.427. 

2. Koefisien Regresi (X1), sebesar 0.387 mempunyai makna jika nilai variabel 

Social Media Marketing (X1), naik satu satuan maka nilai minat beli (Y) akan 

naik sebesar 0.387 dengan asumsi variabel Inovasi Produk (X2), dianggap tetap. 

3. Koefisien Regresi (X2), sebesar 0.289 mempunyai makna jika nilai variabel 

Inovasi Produk (X2) naik satu satuan maka nilai minat beli (Y) akan naik sebesar 
0.289 dengan asumsi variabel Social Media Marketing (X1) dianggap tetap. 

 

Hasil penelitian dalam penelitian yang paling dominan mempengaruhi 

variabel Minat Beli (Y) adalah (X1) Variabel Social Media Marketing dengan nilai 

sebesar 0.387. 

 
Koefisien Determinasi (R2) 

Untuk mengetahui besarnya persentase sumbangan pengaruh variabel bebas Social 

Media Marketing (X1) dan Inovasi Produk (X2) terhadap variabel terikat Minat Beli (Y) maka 

dari perhitungan komputer menggunakan SPSS 25,0 didapatkan uji koefisien determinasi 

dapat dilihat pada tabel sebagai berikut: 
 

Tabel 4. 

Nilai Koefisien Determinasi (R2) 
 

Model Summaryb 

 

Model 

 

R 

 

R Square 

Adjusted R 
Square 

Std. Error of 
the Estimate 

1 ,714a ,510 ,503 1,23453 

a. Predictors: (Constant), Inovasi Produk, Sosial Media Marketing 

b. Dependent Variable: Minat Beli 

Sumber: Output SPSS 25 

 

Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui nilai koefisien determinasi R. Square (R2) 

diperoleh nilai sebesar 0.510 Nilai ini mempunyai arti bahwa variabel Social Media Marketing 

dan inovasi produk terhadap variabel minat beli memberikan sumbangan sebesar 0.510 atau 

51,0% terhadap minat beli konsumen pada Toko Jaya Rasa Bengkulu. Sedangkan sisanya 

sebesar 0.490 atau 49.0% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak masuk dalam model 

penelitian ini. 

 
Uji Hipotesis 

 

Pengujian Hipotesis Dengan Uji T 

Untuk menguji pengaruh variabel bebas secara parsial terhadap variabel terikat 

digunakan uji t dapat dilihat pada tabel sebagai berikut: 
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Tabel 5 

Hasil Pengujian Hipotesis dengan Uji T 

 

Coefficientsa 

 

 

 

 

Model 

 
Unstandardized 

Coefficients 

 
Standardized 
Coefficients 

 

 

 

 

t 

 

 

 

 

Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3,427 1,108  3,092 ,002 

Sosial Media 
Marketing 

,387 ,054 ,466 7,200 ,000 

Inovasi Produk ,289 ,048 ,392 6,067 ,000 

a. Dependent Variable: Minat Beli 

Sumber: Output SPSS 25 

 

Melalui perhitungan yang dilakukan dengan menggunakan program SPSS, maka perbandingan 

antara jumlah sampel (n) = 140, jumlah variabel (k) = 3, df = (n-k) = 140 - 2 =138 diperoleh 

ttabel = 1.65597. Setiap variabel sebagai berikut: 
 

Social Media Marketing (X1) yaitu t hitung > t tabel (7.200 > 1.65597) dan (sig 𝛼 = 0.000 < 0.05), hal 

tersebut menyatakan bahwa adanya pengaruh Social Media Marketing (X1) terhadap minat beli (Y) pada 

Toko Jaya Rasa Bengkulu. 

Inovasi Produk (X2) yaitu t hitung > t tabel (6.067 > 1.65597) dan (sig á = 0.000< 0.05), hal tersebut 

menyatakan bahwa adanya pengaruh Inovasi Produk (X2) terhadap minat beli (Y) pada Toko 

Jaya Rasa Bengkulu. 

 

Pengujian Hipotesis Dengan Uji F 

Dalam penelitian ini pengujian hipotesis dimaksudkan untuk mengukur besarnya 

pengaruh Social Media Marketing (X1) dan Inovasi Produk (X2) terhadap Minat Beli (Y) maka 

digunakan uji f. Pada penelitian ini diketahui jumlah sampel (n) adalah 140 dan jumlah 

parameter (k) adalah 4 sehingga di peroleh, dfl = k-1 = 3 - 1 = 2, df2 = n-k = 140 - 2 = 138. 

Untuk menguji pengaruh variabel bebas secara parsial terhadap variabel terikat digunakan uji 

F sebagai berikut: 

Tabel 6 

Hasil Pengujian Hipotesis dengan Uji F 

ANOVAa 

 

Model 
 

Sum of Squares 
 

df 
 

Mean Square 
 

F 
 

Sig. 

1 Regression 217,604 2 108,802 71,390 ,000b
 

Residual 208,796 137 1,524   

Total 426,400 139    

a. Dependent Variable: Minat Beli 

b. Predictors: (Constant), Inovasi Produk, Sosial Media Marketing 
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Berdasarkan tabel uji hipotesis dengan uji F diatas diperoleh Fhitung sebesar 71.390 dengan 

nilai Ftabel sebesar 3.06 yaitu (71.390 >3.06) dan (sig 𝛼 = 0.000 < 0.05), maka dengan demikian 

dapat disimpulkan bahwa H3 diterima artinya secara simultan variabel social media marketing (X1) 

dan inovasi produk (X2) berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli (Y) pada Toko Jaya 

Rasa Bengkulu. 

 
PEMBAHASAN  

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data mentah yang dilakukan pada 

konsumen Toko Jaya Rasa Bengkulu melalui penyebaran kuesioner terhadap 140 orang 

responden yang telah diuji sehingga dapat diketahui pengaruh Social Media Marketing (X1) 

dan Inovasi Produk (X2) Berpengaruh Secara Signifikan Terhadap Minat Beli (Y) pada Toko 

Jaya Rasa Bengkulu. 

 
Pengaruh Social Media Marketing Terhadap Minat Beli 

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data mentah yang dilakukan pada 

konsumen Toko Jaya Rasa Bengkulu melalui penyebaran kuesioner terhadap 140 orang 

responden yang telah diuji sehingga dapat diketahui pengaruh Social Media Marketing 

Berpengaruh Secara Signifikan Terhadap Minat Beli pada Toko Jaya Rasa Bengkulu. 

Dari hasil uji terhadap variabel Social Media Marketing menunjukan adanya pengaruh 

variabel Social Media Marketing secara positif dan signifikan terhadap minat beli pada Toko 

Jaya Rasa Bengkulu. Dikatakan berpengaruh karena hasil uji statistik menunjukkan bahwa 

variabel Social Media Marketing memiliki nilai koefisien regresi positif dan signifikan 

terhadap minat beli. Hal ini berarti setiap peningkatan dalam aktivitas pemasaran melalui 

media sosial akan meningkatkan minat beli konsumen di Toko Jaya Rasa Bengkulu. Hasil 

penelitian yang dilakukan menunjukan bahwa Social Media Marketing sangat mendukung 

dalam peningkatan kesadaran merek, pertumbuhan jangkauan, interaksi pelanggan, dan 

bahkan penjualan pada Toko Jaya Rasa Bengkulu. 

Hal ini tergambar juga dalam penelitian (Terrasista & Sidharta, 2022) bahwa Social 

Media Marketing berpengaruh positif terhadap minat beli, sehingga semakin baik Social 

Media Marketing yang diterima oleh responden maka semakin cepat responden responden 

melakukan proses minat beli pada sebuah produk. 

 
Pengaruh Inovasi Produk Terhadap Minat beli 

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data mentah yang dilakukan pada 

konsumen Toko Jaya Rasa Bengkulu melalui penyebaran kuesioner terhadap 140 orang 

responden yang telah diuji sehingga dapat diketahui pengaruh Inovasi Produk Berpengaruh 

Secara Signifikan Terhadap Minat Beli pada Toko Jaya Rasa Bengkulu. 

Dari hasil uji terhadap variabel Inovasi Produk menunjukan adanya pengaruh variabel 

Inovasi Produk secara positif dan signifikan terhadap minat beli pada Toko Jaya Rasa 

Bengkulu. Dikatakan berpengaruh karena hasil uji statistik menunjukkan bahwa variabel 

Inovasi Produk memiliki nilai koefisien regresi positif dan signifikan terhadap minat beli pada 

Toko Jaya Rasa Bengkulu. Hal ini berarti setiap peningkatan dalam inovasi produk akan 

meningkatkan minat beli konsumen. Pengaruh positif ini berarti bahwa ketika Toko Jaya 

Rasa Bengkulu memperkenalkan produk baru atau memperbarui produk yang sudah ada 

dengan fitur-fitur atau kualitas yang lebih baik, minat beli konsumen cenderung meningkat.  

Hasil penelitian yang dilakukan bahwa Inovasi Produk sangat mendukung dalam 

peningkatan produk-produk baru dapat meningkatkan daya saing, memuaskan pelanggan, dan 

membangun bisnis yang kuat dan berkelanjutan sehingga dapat meningkatkan Toko Jaya 

Rasa Bengkulu. Hal ini tergambar dalam penelitian (Mariah & Dara, 2020) bahwa Inovasi 

Produk berpengaruh positif terhadap minat beli, sehingga semakin baik Inovasi Produk yang 

diterima oleh responden maka semakin cepat responden responden melakukan proses minat 

beli pada sebuah produk. 
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Pengaruh Social Media Marketing dan Inovasi Produk Terhadap Minat Beli 

Berdasarkan hasil penelitian dan pengolahan data mentah yang dilakukan pada 

konsumen Toko Jaya Rasa Bengkulu melalui penyebaran kuesioner terhadap 140 orang 

responden yang telah diuji sehingga dapat diketahui pengaruh Social Media Marketing dan 

Inovasi Produk Berpengaruh Secara Signifikan Terhadap Minat Beli pada Toko Jaya Rasa 

Bengkulu. 

Dari hasil uji terhadap variabel Social Media Marketing dan Inovasi Produk 

menunjukan adanya pengaruh terhadap variabel Minat beli. Dikatakan berpengaruh karena 

hasil uji statistik menunjukkan bahwa variabel Social Media Marketing dan Inovasi Produk 

secara bersama-sama memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli pada 

Toko Jaya Rasa Bengkulu. Hal ini berarti kombinasi dari peningkatan aktivitas pemasaran 

melalui media sosial dan inovasi produk secara simultan akan meningkatkan minat beli 

konsumen ini menunjukkan bahwa Social Media Marketing dan Inovasi Produk saling 

melengkapi dalam meningkatkan minat beli. Misalnya, ketika inovasi produk baru 

diperkenalkan dan dipromosikan secara efektif melalui media sosial, konsumen lebih tertarik 

untuk membeli produk tersebut. 

Dalam penelitian (Terrasista & Sidharta, 2022) pengaruh media sosial marketing dan 

inovasi produk terhadap minta beli konsumen proyek bisnis kaku. Hasil dalam penelitian ini 

menunjukkan adanya pengaruh yang signifikan antara media sosial marketing dan inovasi 

produk terhadap minat beli konsumen proyek bisnis kaku. Dengan adanya hasil ini, kaku 

harus meningkatkan pemasaran melalui media sosialnya dan menjaga inovasi produk yang 

dimiliki agar tetap positif dalam persepsi target pasarnya. 
 

KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan tentang diketahui pengaruh Social 

Media Marketing dan Inovasi Produk Terhadap Minat Beli pada Toko Jaya Rasa Bengkulu 

dapat disimpulkan bahwa Social Media Marketing berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli pada Toko Jaya Rasa Bengkulu, Inovasi Produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat beli pada Toko Jaya Rasa Bengkulu. Secara bersama-sama Social 

Media Marketing dan Inovasi Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap terhadap 

minat beli pada Toko Jaya Rasa Bengkulu 
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