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ABSTRACT  

The background of this research is the fluctuation of visitors at Jomtea Batu Aji in the period March 2022 to Agustus 2022, So 

i tis necessary to know what factors influence purchasing decisions on Instagram sosial Media Promotiob at the Jomtea Batu 

Aji Business. In addition the Variety of products sold by Jomtea Batu Aji The sampling technique used was a random sampling 

system with a total sampel of 231 respondents. Data collection was Carried out using literature studies, inteviews, 

observations, and questionnaires. The data analysis techniques uses muliple linear regression analysis. The results of the ttest, 

namely social Media Promotion, have a tcount of 8,535 and product Variations have a tcount of 6,635. The results of the Ftest, 

namely Instagram Social Media Promotion and Product variation count 248.288. The results of this study indicate that (1) 

Instagram Social Media Promotion has and effect on Purchasing decisions, (2) Product Variations have an effect on 

Purchasing decisions, (3) Instagram social media Promotions and Product Variations Both have an effect on purchasing 

decisions at Jomtea Batu Aji 

Keywords: Social Media Promotion, Product Variations, buying decision 

 

ABSTRAK 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh adanya fluktasi pengunjung di Jomtea Batu Aji dalam kurung waktu Maret 2022 sampai 

dengan Agustus 2022, sehingga perlu diketahui faktor apa saja yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada Promosi 

Media Sosial Instagram di Usaha Jomtea Batu Aji. Selain itu, Variasi produk yang dijual oleh Jomtea Batu Aji. Teknik 

pengambilan sampel yang digunakan adalah system random sampling dengan jumlah sampel sebanyak 231 responden. 

Pengambilan data dilakukan dengan menggunakan studi kepustakaan, wawancara, Observasi, dan kuesioner. Teknik analisis 

data menggunakan analisis regresi linear berganda. Hasil uji t yaitu Promosi Media Sosial memiliki thitung 8.535 dan Variasi 

Produk memiliki thitung 6.635. Hasil Uji F yaitu Promosi Media Sosial Instagram dan Variasi Produk fhitung 248,288. Hasil 

penelitian ini menunjukkan bahwa (1) Promosi Media Sosial Instagram berpengaruh terhadap keputusan pembelian, (2) Variasi 

Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian, (3) Promosi media sosial Instagram dan Variasi Produk secara bersama-

sama berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Jomtea Batu Aji. 

Kata Kunci : Promosi Media Sosial Instagram, Variasi Produk, Keputusan Pembelian 

PENDAHULUAN  

 Saat ini perkembangan bisnis di Indonesia cukup 

terbilang sangat pesat di bidang kuliner. Bisnis kuliner bisa 

menjadi usaha sepanjang masa karena setiap orang butuh 

makan dan minum di saat sedang pergi di semua tempat. 

Kuliner salah satu jenis industri kreatif yang berasal dari 

pemanfaatan Kreatifitas, keterampilan dan bakat individu 

dalam menciptakan lapangan pekerjaan bagi masyarakat. 

Indonesia memiliki kuliner beragam mulai dari masakan 

tradisional sampai masakan luar negri. Tiap daerah memiliki 

keunikan sendiri dalam mengelolah masakan. Kuliner 

adalah salah satu budaya sebagai pendukung pariwisata. 

Sektor kuliner memiliki andil yang sangat besar terhadap 

Produk Domestik Bruto (PDB) dimana kuliner menepati 

urutan yang pertama dengan Presentase 41% diikuti oleh 

subsektor fashion 17% dan subsektor kriya sebesar 14,9% 

diurutan kedua dan ketiga (Desi Wibawati, 2021). 

 Bisnis kuliner bisnis yang memiliki keuntungan 

yang cukup besar, bisnis kuliner bisa menghasilkan 

keuntungan mulai dari jutaan hingga ratusan juta di setiap 

bulan nya. Dalam bisnis kuliner pemilik bisnis selalu 

menambah dan menciptakan variasi produk, Karena dengan 

keunikan dalam usaha kuliner itu sangat di perlukan untuk 

menarik perhatian para konsumen datang kembali ke tempat 

usaha kuliner tersebut. Bisnis kuliner harus memiliki strategi 

promosi yang menarik perhatian para konsumen. 

Keberhasilan pemasaran akan menguntungkan perusahaan 

untuk meningkatkan penjualan. perusahaan perlu 

memperluas pemasaran untuk menjadikan bisnis perusahaan 

yang menguntungkan dan membuat suatu usaha tersebut 

semakin besar. Perusahaan membutuhkan cara atau strategi 

yang tepat untuk mencapai suatu tujuan dalam penjualan. 

Dalam persaingan bisnis sangat penting untuk menentukan 

strategi dalam memasarkan produk yang di jual. Dalam 

strategi pemasaran banyak cara yang dilakukan salah satu 

nya promosi melalui media sosial. Usaha penyediaan 

makanan dan minuman di Indonesia melakukan sarana 

promosi untuk memasarkan usaha atau produknya. Seiring 

dengan perkembangan zaman sarana promosi yang paling 

banyak digunakan adalah media sosial. 

 Badan pusat statistik (BPS) mencatat, sebanyak 

71,74% usaha penyedia makanan dan minuman manfaatkan 

media sosial untuk mempromosikan usaha atau produk 

makan. Kemudian sebanyak 36,64% para pengusaha 

menggunakan spanduk untuk sarana promosi dan 30,16% 
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menggunakan brosur. Ada pula 8,65% usaha menggunakan 

televisi/radio sebagai sarana promosi, sebanyak 7,41% 

melakukan promosi melalui surat kabar/majalah dan 10,07% 

menggunakan media lainya (BPS 2022). 

 Pemasaran melalui media sosial merupakan salah 

satu upaya untuk membuat konten iklan. Di era zaman 

digital saat ini, promosi di lakukan dengan beberapa macam 

media sosial, karena dengan perkembangan teknologi saat 

ini memudahkan para pengusaha untuk mempromosikan 

produk yang di jual. Saat ini perkembangan internet dengan 

adanya media sosial sangat penting. 

 Media sosial membuat manusia lebih transparan 

dalam berkomunikasi, dan aktivitas setiap orang dengan 

mudah dapat diketahui orang lain, bahkan diketahui seluruh 

dunia menurut Nurudin, dalam (Nasution et al., 2022). 

Media sosial yang banyak diminati adalah Instagram, 

Twitter, Facebook, Tiktok. Media tersebut juga sekarang 

berkembang menjadi aplikasi yang dapat di download pada 

Play store dan Apps store dan dapat dipergunakan di berbagi 

perangkat komunikasi Android dan Iphone yang terhubung 

dengan internet. Instagram merupakan salah satu media 

sosial yang populer di Indonesia sudah terbukti dengan 

adanya Survei dan Databooks yang mengatakan bahwa 

pengguna Instagram di Indonesia mencapai 53 juta orang 

dari total pengguna internet di Indonesia sebesar 132 juta 

orang menurut Katadata dalam (Nasution et al., 2022). 

 Melihat data di atas banyaknya para pengusaha 

akan tertarik menggunakan pemasaran di media sosial 

Instagram, karena dengan menggunakan promosi di media 

sosial proses pemasaran yang digunakan lebih efektif dan 

menghemat waktu. Promosi melalui media sosial Instagram 

bisa menjadi strategi penjualan jual beli dan promosi produk. 

Salah satu usaha bisnis yang menggunakan promosi media 

sosial Instagram adalah Jomtea. Akun @jomtea.id 

merupakan akun Instagram yang sudah digunakan untuk 

promosi sejak berdirinya Jomtea. Adapun jumlah pengikut 

akun ini sampai dengan 16 Agustus 2020 adalah 37,5 ribu. 

 Pengikut yang dimiliki Jomtea cukup terbilang 

banyak, media promosi melalui Instagram memiliki banyak 

peran di Jomtea sebagai media promosi di bandingkan media 

promosi lainya, Seperti bazzar, atau event. Dapat dikatakan 

media sosial Instagram menjadi salah satu media promosi 

yang dimiliki oleh Jomtea peran Instagram yang dimiliki 

oleh Jomtea yaitu untuk memberikan informasi tentang 

Jomtea, produk yang dimiliki oleh Jomtea setiap konsumen 

yang ada di Jomtea. Jadi media sosial Instagram sangat 

berperan penting untuk para usaha bisnis termasuk Jomtea. 

Aktivitas promosi media sosial Instagram yang dilakukan 

Jomtea sendiri selalu bermacam-macam dalam 

mempromosikan produk nya. Berikut adalah salah satu 

promosi yang dilakukan oleh pihak jomtea di Instagram: 

Gambar 1 1 Aktivitas promosi media sosial Instagram 

Jomtea 

 Dengan promosi yang dilakukan oleh pihak jomtea 

akan membuat para konsumen mengetahui promosi dan 

produk apa saja yang dimiliki oleh pihak serta promosi apa 

saja yang sedang ada di Jomtea. Produk yang dimiliki cukup 

terbilang lengkap bervariasi dari minuman serta makanan. 

Semakin lengkap dan bervariasi produk yang dimiliki oleh 

suatu perusahaan maka semakin tinggi tingkat kepuasan 

konsumen karena dengan variasi produk yang lengkap 

konsumen tidak perlu mencari produk di tempat yang lain 

karena sudah tersedia lengkap di suatu tempat bisnis tersebut 

(Murni & Widodo, 2022). Berkat dari usaha yang di jalankan 

dan kerja keras yang dilakukan oleh pemilik Jomtea dalam 

melakukan strategi promosi yang baik hingga saat ini ada 

beberapa outlet yang di sebar di kota Batam yaitu, Tiban, 

Bengkong, Mega legenda, Botania dan tempat yang akan 

saya teliti yaitu Batu Aji Adapun data pengunjung selama 6 

bulan terahkir di Jomtea Batu Aji. 

Tabel 1 1 Kunjungan Konsumen 6 Bulan Terakhir Tahun 

2022 

Sumber : Jomtea Batu Aji (2022) 

 Tabel di atas menunjukkan jumlah kunjungan 

konsumen rata-rata setiap bulannya di JomTea Batu Aji yang 

mengalami fluktuasi kenaikan juga penurunan. Pendapatan 

yang di dapat setiap bulannya fluktuasi, dan memiliki 

kecenderungan turun. Fluktuasi sendiri merupakan suatu 

perubahan naik turunnya suatu keadaan. Fenomena ini perlu 

diwaspadai oleh Jomtea Batu Aji karena dengan jumlah 

pendapatan yang fluktuasi akan memberikan pengaruh yang 

merugikan terhadap Jomtea Batu Aji. 

 Adapun Menu makanan dan minuman yang 

dimiliki oleh Jomtea Menu makanan terdiri dari Banana 

nuget, Pentol Nation, Korean Street Food, pentol Nation, 

Mie Spicy, Kembang Pangsit, Sate Kulit, French Fries, Rice 

Bowl, Dwingers dan paket Ayam Cabe Ijo. Menu minuman 

yang dimiliki oleh Jomtea terdiri dari: Fruittea Premium, 

Jom nge Frap , Smoothies , Chocolate Series, Yakult Series, 

Jom Ngopi, Milk Tea, Lemonade Tea di setiap nama produk 

tersebut bermacam-macam variasi minuman di setiap judul 

minuman tersebut.  

 Pilihan Menu yang banyak di minati terlihat di 

minuman yaitu Choco Belgian M dengan jumlah terbanyak 

552 peminat dari konsumen dan yang terendah yaitu choco 

oreo ada di 77 peminat. Pilihan makanan yang banyak 

diminati ada di Choco Moza 992 dan pilihan terendah nya 

ada di Banana Nuget 128 peminat terlihat di lampiran 

11.Dengan begitu bisa dilakukan promosi media sosial di 

Instagram dengan mempromosikan menu yang banyak 

diminati oleh konsumen Jomtea dengan demikian banyak 

nya para konsumen akan tertarik dengan promosi menu yang 

banyak diminati oleh para konsumen Jomtea dan membuat 

Bulan Jumlah Konsumen 

Maret 2.250 

April 2.115 

Mei 2.150 

Juni 2.305 

Juli 2.325 

Agustus 2.021 



Cindy Yolanda. 2023. Jurnal Manner ( Jurnal Manajemen Kuliner )  
 

3 
 

peningkatan jualan Jomtea bisa stabil dan tidak mengalami 

lagi fluktuasi. 

 Peneliti memutuskan melakukan penelitian di 

Jomtea Batu Aji karena Jomtea memiliki beberapa cabang di 

Batam yang pastinya banyak dikenal oleh masyarakat 

setempat khususnya yang menjadi responden. Selain itu, 

melihat banyaknya Para pembisnis kuliner dengan konsep 

bermacam-macam yang ada di Batam yang menawarkan 

berbagai variasi produk memiliki ciri khas tersendiri 

tentunya akan menimbulkan persaingan yang begitu ketat 

dalam membuat keputusan pembelian di Jomtea Batu Aji. 

Guna mempertahankan jumlah pengunjung yang datang 

maka pihak Jomtea Batu Aji harus memahami kiat-kiat 

dalam memenuhi kepuasan konsumen agar konsumen 

merasa senang dan tidak bosan untuk membeli produk yang 

di miliki oleh Jomtea Batu Aji. 

 Adapun alasan peneliti tertarik untuk mengambil 

judul ini, karena di era zaman digital saat ini perlunya 

strategi pemasaran bisa menghemat waktu dan efisien salah 

satunya promosi melalui media sosial Instagram. Dengan 

adanya data BPS yang peneliti temukan para pengusaha 

kuliner lebih banyak menggunakan media sosial sebagai 

sarana promosi dibandingkan sarana promosi lainnya. 

Penyebaran melalui sosial begitu cepat dan mudah dalam 

berkomunikasi lalu dijangkau oleh para konsumen, apalagi 

dengan akun media sosial Instagram yang dimiliki oleh 

Jomtea cukup terbilang banyak yang sudah mengikuti dan 

mengetahui Jomtea. Namun dengan melihat jumlah 

kunjungan selama 6 bulan mengalami kenaikan serta 

penurunan peneliti akan mencari tahu apa penyebabnya 

dibalik naik turun nya kunjungan di Jomtea Batu Aji. Saat 

ini dengan banyaknya para pengusaha kuliner yang ada di 

Batam berlomba-lomba dalam membuka suatu usaha, 

dengan banyaknya variasi produk yang dimiliki oleh suatu 

usaha membuat banyaknya minat para konsumen dengan 

ketersediaan produk oleh para usaha kuliner salah satunya 

adalah Jomtea. Dalam penelitian ini peneliti akan mencari 

tahu bagaimana cara menarik konsumen melalui promosi 

media sosial Instagram. Saat ini penggunaan media sosial 

Instagram sangat dibutuhkan untuk para pengusaha terutama 

di bidang kuliner. 

 Berdasarkan pra survei dan wawancara dengan 

pengelola Jomtea Batu aji kedua variabel independen yang 

diteliti yaitu Promosi media sosial Instagram dan Variasi 

produk dipertimbangkan untuk diteliti pengaruhnya 

terhadap keputusan pembelian. Dari uraian latar belakang 

masalah tersebut penulis tertarik untuk melakukan penelitian 

proyek akhir dengan judul “Pengaruh Promosi Media 

Sosial Instagram dan Variasi produk terhadap 

keputusan pembelian di Jomtea Batu Aji” 

 

BAHAN DAN METODE 

 Penelitian ini menggunakan metode penelitian 

kuantitatif. Pen Menurut Sugiyono (2014-214) Penelitian 

Kuantitatif adalah penelitian yang menekankan pengujian, 

teori-teori melalui pengukuran disetiap variabel, dilakukan 

dengan angka dan analisis data dengan prosedur statistik 

(Wiranata, 2019). Penelitian ini menggunakan rumusan 

masalah asosiatif. Menurut Sugiyono (2019:65) dalam 

(Walangitan et al., 2022) penelitian asosiatif adalah suatu 

rumusan masalah penelitian yang bersifat menanyakan 

hubungan antara dua variabel atau lebih. Penelitian ini 

menjelaskan hubungan yang mempengaruhi dan 

dipengaruhi dari variabel-variabel yang akan di teliti 

(kuncoro, 2003:41) dalam (Riyanto & Fuadi, 2020). 

Penelitian asosiatif dalam penelitian ini bertujuan untuk 

menjelaskan tentang pengaruh Promosi media sosial 

Instagram (X1), Variasi produk (X2), terhadap keputusan 

pembelian (Y) di Jom Tea Batu Aji. Penelitian ini 

menggunakan teknik Sistematik random sampling dalam 

memilih sampel penelitian. Penelitian ini menggunakan 

SPSS Versi 25. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 3 1 Rancangan Penelitian 

Sumber Data : Data diolah, 2022 

 

Keterangan 1. Pengaruh Secara parsial 

2. Pengaruh Secara Simultan 

 

Populasi dan Sampel 

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang 

sudah pernah mengunjungi ke Jomtea Batu Aji dengan 

jumlah rata-rata selama 6 bulan yaitu sebesar 2.194 , 

populasi dalam penelitian ini adalah: 

1. Konsumen yang sudah melakukan pembelian 

minimal 2 kali di Jomtea Batu Aji. 

2. Konsumen Jom Tea Batu Aji dengan memiliki batas 

usia 16-35 

Dalam penelitian ini sampel yang diteliti adalah 

konsumen Jomtea Batu Aji. Teknik pengambilan sampel 

untuk menentukan sampel yang akan  digunakan dalam 

penelitian ini menggunakan metode sampel acak sederhana 

(Simpel Random Sampling) dalam metode ini pengambilan 

sampel dilakukan secara random artinya semua populasi 

mempunyai kesempatan yang sama untuk dipilih sebagai 

sampel. 

 

Metode Pengumpulan Data 

1. Kuesioner 

 Kuesioner dalam penelitian ini digunakan untuk 

mengambil data terkait presepsi konsumen terhadap suatu 

variabel dan penelitian ini menggunakan kuesioner secara 

tertutup yang setiap pertanyaannya sudah ditetapkan 

jawabannya, jadi responden tinggal membutuhkan tanda 

tertentu sesuai dengan cara petunjuk pengisiannya. Peneliti 

menyebarkan sebuah daftar pernyataan mengenai pengaruh 

promosi media sosial, variasi produk terhadap keputusan 

pembelian  di Jomtea Batu Aji. 

2. Wawancara 

 Wawancara digunakan sebagai teknik yang 

digunakan dalam pengumpulan data dengan melakukan 

studi pendahuluan untuk menemukan suatu permasalahan 

yang diteliti dan juga apabila peneliti ingin mengetahui hal-

Variasi 

Produk 

Pembelian 

Promosi 

media sosial 
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hal dari responden yang lebih detail dan jumlah 

respondennya sedikit. 

3. Observasi 

 Observasi sebagai teknik pengumpulan data yang 

memiliki karakteristik tertentu dibandingkan dengan metode 

lain, yaitu wawancara dan kuesioner Jika wawancara dan 

kuesioner berkomunikasi dengan orang, maka observasi 

tidak terbatas pada orang tapi juga objek alam yang lainnya. 

4. Dokumentasi 

 Studi dokumentasi merupakan metode pelengkap 

dari penggunaan metode observasi wawancara yang masuk 

dalam penelitian kuantitatif. Berdasarkan penjelasan di atas 

maka dapat disimpulkan bahwa metode dokumentasi adalah 

cara mengumpulkan data yang dilakukan dengan 

menyelidiki dan mencatat hasil data yang ditemukan. 

 

Analisis Data 

1. Analisis Deskriptif 

 Menurut Sugiyono (2017) analisis deskriptif 

digunakan untuk menganalisis data dengan cara 

mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah 

diperoleh dengan sebagai mana adanya tanpa bermaksud 

membuat kesimpulan yang berlaku untuk umum atau 

generalisasi. Dasar yang digunakan untuk melakukan 

analisis deskriptif adalah rata-rata setiap indikator penelitian 

dan skala likert adalah alat ukur yang digunakan untuk 

menggambarkan jawaban dalam suatu penelitian yang 

dilakukan (Dendy khresna bayu, gumoyo mumpuni ningsih, 

2020). Pada penelitian ini analisis deskriptif dihitung 

menggunakan SPSS versi 25. 

 

2. Uji Validitas dan Reliabilitas 

 Hasil penelitian dikatakan valid jika terdapat 

kesamaan antara data yang terkumpul dengan data yang 

sesungguhnya terjadi pada objek yang akan diteliti. Realibel 

berarti jika instrumen digunakan beberapa kali atau berulang 

untuk mengukur objek yang sama maka data yang dihasilkan 

akan tetap sama. Hasil pengujian validitas dan reliabilitas 

dari indikator- indikator yang terdapat dalam penelitian ini 

semuanya menggunakan alat program komputer SPSS 

Statistic. Adapun salah satu cara yang digunakan untuk 

menguji reliabilitas kuesioner dalam penelitian ini 

menggunakan uji statistik Cronbach’s Alpha Untuk 

mengetahui koefisien korelasinya signifikan atau tidak 

digunakan distribusi (Tabel r) untuk alpha 0.6 dengan derajat 

kebebasan (dk=n-2) (Efendi & Widyastuti, 2019). 

 

3. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

 Uji normalitas digunakan untuk menguji apakah 

model dalam regresi, Variabel terikat dan Variabel 

bebas keduanya mempunyai distribusi normal atau 

tidak. Pada penelitian ini uji Normalitas dilakukan pada 

variabel promosi media sosial Instagram(X1), variasi 

produk(X2) dan Keputusan pembelian(Y). Uji 

normalitas yang digunakan adalah uji metode grafik. 

 

b. Uji Heteroskedasitas 

 Uji heteroskedasitas mempunyai tujuan untuk 

menguji apakah dalam model regresi terjadi 

ketidaksamaan varian dari residual satu pengamatan 

dari pengamatan yang lain. Berikut ini adalah dasar dari 

analisis yang digunakan: 

• Jika terdapat pola tertentu, seperti titik-titik yang 

membentuk pola tertentu yang teratur 

bergelombang, melebur kemudian menyempit, hal 

ini mengindikasikan telah terjadi 

heterokedastisitas. 

• Jika tidak terdapat adanya pola yang jelas, serta 

titik-titik menyebar diatas dan dibawah angka 0 

pada sumbu Y, maka hal ini tidak terjadi 

heteroskedastistas 

 

c. Uji Multikolinieritas 

 Model regresi yang baik tidak akan terjadi korelasi 

diantara variabel independen. Untuk mendeteksi ada 

atau tidaknya multikolinearitas dapat dilihat yaitu salah 

satunya dari nilai tolerance dan variance inflation factor 

(VIF) (Nanda Dio Kristian Harianto, 2021), ketentuan 

sebagai berikut : 

• Jika nilai Tolerance ≤ 0,10 dan nilai VIF ≥ 10 maka 

terjadi multilkolinearitas. 

• Jika nilai Tolerance ≥ 0,10 dan nilai VIF ≤ 10 maka 

tidak terjadi adanya multikolinearitas. 

 

4. Uji Regresi Linear Berganda 

 Analisis regresi linier berganda dalam penelitian ini 

digunakan sebagai metode untuk mengetahui seberapa besar 

pengaruh dari faktor yang akan digunakan dalam suatu 

model penelitian ini. 

 Dalam hal ini Variabel Independennya adalah 

Promosi media sosial (X1), Variasi Produk (X2) sedangkan 

Variabel dependennya adalah keputusan pembelian (Y), 

sehingga teknik analisis data yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah analisis regresi linear berganda. Regresi 

linear berganda dinotasikan sebagai berikut ini (Wibowo 

Agung Edy, 2020) 

Persamaan yang digunakan : 

Y = α+ β1X1 + β2X2 + Bnxn 

Keterangan : 

Y = Variabel dependen (keputusan pembelian) α = 

NilaiKonstanta 

b = nilai Koefisien regresi 

X1= Koefisien regresi variasi menu X2 = Koefisien regresi 

cita rasa 

Xn = Variabel independen ke-n. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Hasil Analisis Deskriptif Karakteristik Responden 

Sampel pada penelitian ini yakni konsumen Jomtea 

Batu Aji, yang berasal dari kota Batam. Data ini 

dikumpulkan dengan menyebar kuesioner kepada 

responden, penyebaran kuesioner melalui media online 

yakni Google From, yang berisikan mengenai identitas dari 

responden meliputi, Jenis kelamin,usia dan pekerjaan. 

Dibawah ini rincian identitas dari 262 responden yang telah 

mengisi Google Form yang di bagikan, sebagai berikut: 
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1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Tabel 4. 1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis 

Kelamin 

No Usia Frekuensi 

(Orang) 
Presentase (%) 

1 Laki-laki 97 37% 

2 Perempuan 165 63% 

Total  262 100 

Sumber: Data diolah,2023 

 Berdasarkan data tabel di atas dan hasil penelitian 

yang telah penulis lakukan terhadap 262 reponden, jumlah 

pengunjung Jomtea Batu Aji lebih banyak perempuan 

dengan presntase sebesar 63%, sedangkan presentase 

pengunjung laki-laki sebesar 37%. Jarak presentase laki-laki 

dan perempuan tidak terlalu jauh, dikarenakan makanan dan 

minuman yang ada di Jomtea Batu Aji bisa di konsumsi laki-

laki dan perempuan. Berikut adalah grafik berdasarkan jenis 

kelamin: 

Gambar 4. 1 Grafik Responden berdasarkan Jenis Kelamin 

Sumber: Data diolah,2023 

2. Karakteristik Berdasarkan Usia 

Berdasarkan hasil dari kuesioner, dapat diketahui usia 

dari responden yang mengisi kuesioner dan dapat 

dikelompokkan pada 4.2 sebagai berikut: 

Tabel 4. 2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

Sumber: Data diolah,2023 

 

Adapun gambar diagram usia responden dapat 

dilihat pada gambar 4.2 dibawah ini: 

 Gambar 4. 2 Karakeristik Responden Berdasarkan Usia 

 

Sumber: Data diolah,2023 

Dapat dilihat pada tabel dan diagram diatas 

merupakan usia dari responden yang mengisi penelitian. 

Untuk usia hasil penelitian yang penulis lakukan yang 

menunjukkan bahwa pengunjung Jomtea Batu Aji yaitu 

konsumen lebih banyak diminati pada responden dengan 

rentang usia 9-24 tahun dengan jumlah 181 dengan 

persentase 69,1%, sedangkan rentang usia terbanyak kedua 

dengan rentang usia 25-35 tahun dengan jumlah 79 orang 

dengan persentase 30,2%, dan rentang usia terbanyak ketiga 

dengan rentang usia 41-56 tahun dengan jumlah 3 orang 

dengan persentase 1,1%, dan yang terakhir rentang usia 

keempat 57-75 tahun dengan jumlah 1 orang dengan 

persentase 0,4%. Dari data ini dapat disimpulkan bahwa usia 

konsumen Jomtea Batu Aji paling banyak di minati oleh usia 

9-24 tahun disebabkan oleh para anak muda yang mengikuti 

perkembangan zaman. 

3. Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 

Tabel 4. 3 Karakteristik Responden berdasarkan Pekerjaan 

No Pekerjaan Frekuensi(orang) Presentase (%) 

1 Pelajar 35 13,4% 

2 Mahasiswa/i 158 60,3% 

3 Wiraswasta 38 14,5% 

4 Pegawai 
Swasta 

31 11,8% 

 Total 262 100 

Sumber:Data diolah,2023 

Adapun gambar diagram Pekerjaan dapat dilihat 

pada gambar 4.3 

Gambar 4. 3 Grafik Responden berdasarkan Pekerjaan 

Sumber: Data diolah,2023 

No Usia Frekuensi 

(orang) 

Presentase 

(%) 
1 Gen Z 9-24 

tahun 
181 69,1% 

2 GenY 25-35 
tahun 

79 30,2% 

3 Gen X 41-56 
Tahun 

3 1,1% 

4 Gen 
boomers57-75 
Tahun 

1 0,4% 

Total  262 100 
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Pada tabel dan diagram diatas merupakan hasil penelitian 

yang telah penulis lakukan menunjukkan bahwa pengunjung 

yang banyak diminati oleh Jomtea Batu Aji adalah 

Mahasiswa yaitu sebesar 60,3%, hal. Pekerjaan terbanyak 

kedua adalah Wiraswasta sebesar 14,5% kemudian pelajar 

sebesar 13,4% dan terahkir adalah yaitu pegawai swasta 

11,8%. Banyak pengunjung dari kalangan mahasiswa. 

Analisis Deskriptif 

1. Promosi Media Sosial Instagram (X1) 

Tabel 4. 4 Skala Data Promosi Media Sosial Instagram 

(X1) 

Keterangan: 

X1.1.Melalui akun Instagaram @Jomtea.id Promosi yang 

dilakukan oleh pihak Jomtea selalu menggunakan bahasa 

yang mudah di mengerti dalam menyampaikan informasi. 

X1.2. Akun Instagram @jJomtea.id selalu membagikan 

infromasi dengan baik. X1.3. Admin akun Instagram 

@Jomtea,ide selalu merespon konsumen dengan baik 

X1.4. Admin akun Instagram @Jomtea.id selalu membuat 

pengikutnya nyaman saat berinteraksi X1.5. Jomtea selalu 

memberikan informasi produk atau promosi terbaru di 

Instagram 

X1.6. Promosi melalui Instagram adalah alat efektif untuk 

membantu proses promosi di akun Jomtea.id 

X1.7 Review konsumen yang dibagikan oleh Instagram 

Jomtea berhasil memunculkan ketertarikan dalam 

melakukan pembelian. 

X1.8 Admin akun Instagram @Jomtea.id selalu membangun 

hubungan yang baik dengan pelangganya 

Sumber: Data diolah,2023 

Berdasarkan tabel diatas, nilai mean Variabel 4.1 

menggambarkan bahwa penelitian responden terhadap 

variabel Promosi Media Sosial Instagram (X1) di Jomtea 

Batu Aji berada di daerah sangat Positif  

 

 

2. Variasi Produk 

Tabel 4. 5 Skala Data Variasi Produk (X2) 

Keterangan: 

X2.1.Produk makanan dan minuman Jomtea Batu Aji 

memiliki berbagai macam variasi ukuran porsi kecil, porsi 

sedang dan porsi besar sesuai keinginan konsumen 

X2.2. Tersedia berbagai macam harga pada setiap produk 

yang bisa dijangkau oleh konsumen X2.3. Tampilan produk 

makanan dari minuman yang disajikan di Jomtea Batu Aji 

sangat bervariasi X2.4. Banyak Variasi rasa makanan dan 

minuman yang selalu tersedia di Jomtea Batu Aji  

Sumber:Data diolah,2023. 

Berdasarkan tabel diatas, nilai mean variabel 4,152 

menggambarkan bahwa penilaian responden terhadap 

variabel Variasi Produk (X2) di Jomtea Batu Aji berada di 

daearah sangat positif. 

3. Keputusan Pembelian 

Dalam keputusan pembelian terdapat 5 indikator 

yaitu: Pilihan Produk, Pilihan Merek, Pilihan Penyalur, 

Waktu Pembelian, Jumlah Pembelian. Dari kelima idnikator 

tersebut, peneliti menyediakan 10 pernyataan kepada 

pelanggan di Jomtea Batu Aji. Nilai mean variabel 4,084 

menggambarkan bahwa penilaian responden terhadap 

variabel Keputusan Pembelian (Y) di Jomtea Batu Aji 

berada di daerah sangat positif. 

Hasil Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Normalitas 

Gambar 4. 4 Grafik Hasil Uji Normal P-PLOT 

  

Sumber: Data diolah, 2022 

 

 

Kode 

Frekuensi Jawaban Responden  

Mean Sangat Setuju Setuju Netral Tidak 

Setuju 

Sangat Tidak 

Setuju 

F % F % F % F % F %  

X1.1 77 33.2% 122 52.6% 26 11.2% 5 2,2 2 0,9 4.15 

X1.2 95 40.9 83 35.8% 45 19.4% 9 3.9% 0 0 4.13 

X1.3 68 29.3 99 42.7% 57 24.6% 8 3.4% 0 0 3.97 

X1.4 74 31.9% 104 44.8% 43 18.5% 7 3.0% 1 4% 4.06 

X1.5 95 40.0% 88 37.9% 40 17.2 7 3.0% 2 9% 4.15 

X1.6 98 42.2% 89 38.4 36 15.5 9 3.9% 0 0 4.18 

X1.7 79 34,1% 95 40.9% 45 19.4% 13 5.6% 0 0 4.03 

X1.8 90 38.8 95 40.9 37 15.9 9 3.9% 1 0.4% 4.13 

Total 32.8 

Mean Variabel 4.1 

 

Kode 

Frekuensi Jawaban Responden 
 

Mean 
Sangat Setuju Setuju Netral Tidak 

Setuju 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

F % F % F % F % F % 

X2.1 98 42.3% 97 41.8% 30 12.9% 7 3.0% 0 0 4.23 

X2.2 82 35.3% 103 44.4% 39 16.8% 6 2.6% 2 9

% 

4.11 

X2.3 80 34.% 106 45.7% 41 17.7% 5 2.2% 0 0 4.13 

X2.4 92 39.7 85 36.6% 51 22.0% 4 1.7% 0 0 4.14 

Total 16.61 

Mean Variabel 4,152 
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Berdasarkan gambar 4.4 diatas dapat dilihat bahwa 

sebaran titik- titik pada gambar P-P Plot regeression 

standardized relatif mendekati garis diagonal, sehingga 

dapat disimpulkan bahwa data yang digunakan dalam 

penelitian ini telah terbukti residual terdistribusi secara 

normal. 

2. Uji Heteroskedasitas 

Hasil uji heteroskedastisitas ini menggunakan 

bantuan SPSS versi 25. Hasil uji Heterokedastisitas ini dapat 

dilihat pada grafik berikut ini: 

Gambar 4. 5 Grafik Hasil Uji Scatterplot 

  

Sumber: Data diolah,2023 

Berdasarkan gambar di atas memenuhi kriteria 

pengujian, dapat terlihat bahwa titik-titik menyebar secara 

acak dan tidak membentuk sebuah pola yang jelas, dan 

tersebar secara baik di atas maupun di bawah dari angka nol 

yang ada pada sumbu y, karena tidak terjadi gejala 

heteroskedastisitas. 

3. Uji Multikolonieritas 

Tabel 4. 7 Hasil Uji Multikolonieritas 

 

Variabel 
Collinearity 

Statistics 

 

Keterangan 

Tolerance VIF 

Promosi 

media sosial 

Instagram 

0.441 2.267 Bebas 

Multikolonieritas 

Variasi Produk 0.441 2.267 Bebas 

Multikolonieritas 

Sumber: Diolah sendiri, 2023 

Dari hasil uji multikolonieritas diatas dapat dilihat 

pada nilai tolerance untuk seluruh variabel kurang dari 0,10 

yang artinya tidak terdapat korelasi antar variabel 

independen. Hasil perhitungan VIF (Variane Inflation 

Factor) juga menunjukan hal yang sama yaitu tidak ada 

variabel independen yang memiliki nilai VIF lebih besar dari 

10. Dapat disimpulkan bahwa bebas multikolonieritas pada 

model regresi. 

Hasil Analisis Regresi Linear Berganda 

1. Hasil Uji Pengaruh Parsial 

Uji T digunakan dalam mengetahui bagaimana 

tingkat pengaruh variabel Promosi Media Sosial Instagram, 

Variasi Produk terhadap Variabel y yakni Keputusan 

Pembelian. Sebelum melakukan uji t , terlebih dahulu untuk 

mencari nilai dari t tabel pada penelitian ini. Cara untuk 

mencari t tabel dilakukan dengan menggunakan rumus 

sebagai berikut: 

df= t (α/2;n-k-1) 

= t (0,025;232-2-1) 

= t (0,025;229) 

=1.970 

Keterangan: 

α = Nilai signifikansi sebesar 5%  

n = jumlah responden 

k = jumlah variabel X yang digunakan 

Dari rumus diatas didapat bahwa nilai t tabel yakni 

1.970 maka didapatlah nilai t tabel dalam penelitian ini yaitu 

sebesar. Adapun hasil dari Uji T dapat dilihat seperti pada 

tabel di bawah ini. 

Tabel 4. 8 Hasil Uji T 

Sumber: Data diolah,2023 

Berdasarkan Hasil dari Uji T (Parsial) diatas maka 

diperoleh keterangan sebagai berikut 

a. Pengaruh Promosi Media Sosial Instagram terhadap 

keputusan pembelian  

Berdasarkan hasil t hitung didapat hasil t hitung 

untuk variabel Promosi Media Sosial Instagram (X1) 

sebesar 8,535. Sedangkan nilai dari t tabel yaitu 

sebesar 1,970. Dapat disimpulkan bahwa 8,535> 1,970 

dan sig 0,000 < 0,05 artinya Promosi Media Sosial 

Instagram berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian di Jomtea Batu Aji Batam dengan tingkat 

kepercayaan 95% 

b. Pengaruh Variasi produk terhadap keputusan 

Pembelian 

Berdasarkan hasil t hitung didapat hasil t hitung 

untuk variabel Variasi Produk (X2) sebesar 8,535. 

Sedangkan nilai dari t tabel yaitu sebesar 1,970. Dapat 

disimpulkan bahwa 6,635 > 1,970 dan sig 0,000 < 0,05 

artinya Variasi Produk berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian di Jomtea Batu Aji 

Batam dengan tingkat kepercayaan 95%. 

Berdasarkan uraian diatas, dapat ditarik kesimpulan 

bahwa hasil dari uji t (parsial) dari dua variabel independen 

(X) yakni Promosi Media Sosial Instagram dan Variasi 

Produk memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian karena sig. <0,05 dan t hitung > t 

tabel. 

2. Hasil Pengaruh Stimultan (Uji F) 

Pengambilan keputusan Uji Fhitung >Ftabel, maka 

Ho ditolak dan Ha diterima, jika Fhitung < Ftabel maka Ho 

Variabel thitu

ng 

tta

bel 

sig Ketera

ngan 

Promosi media sosial 

Instagram 

8,53
5 

1,9
70 

0.0
00 

Signifik
an 

Variasi produk 6,635 1,9
70 

0.0
00 

Signifika
n 
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diterima dan menolak Ha. Sama halnya dengan uji t, pada uji 

f harus di cari terlebih dahulu nilai dari f tabel. Berdasarkan 

rumus F tabel maka didapat hasil F tabel 3,035 setelah 

dilakukan pengujian uji f (simultan) maka diperoleh hasil 

seperti tabel 4.5 dibawah ini. 

Tabel 4. 9 Hasil Uji F ANOVA 

Model Sum of 

Squares 

df Mean 

Square 

F Sig. 

1 Regressio

n 

4368.143 2 2184.0

71 

248.22

8 

0,000 

Residual 2014.887 229 8.799   

Total 6383.030 231    

Sumber : Diolah,2023 

Tabel 4. 10 Hasil Uji Pengaruh Simultan 

Fhitung Ftabel Sig. Standar 

Sig. 

248,288 3.035 0,000 0,050 

Sumber:Data diolah,2023 

Hasil Uji di atas menunjukkan bahwa kedua Fhitung 

bernilai positif, Fhitung > Ftabel dan sig, < 0,05, dengan arti 

Ho ditolak sedangkan Ha diterima. Hasil Penelitian ini 

adalah variabel Promosi Media Sosial Instagram (X1) dan 

Variasi Produk (X2) secara bersama-sama memberikan 

pengaruh positif terhadap Variabel Keputusan Pembelian 

(Y). 

3. Hasil Koefisien Determinasi (R2) 

Tabel 4. 11 Hasil Koefisien Determinasi 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted 

R Square 

Std. 

Error of 

the 

Estimate 

1 0,827 0,684 0,682 2.966 

Sumber: Data diolah,2023 

Berdasarkan nilai hasil koefisien determinasi pada 

tabel diatas dapat dilihat bahwa koefisien determinasi 

(Adjusted R Square) sebesar 0,682. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa Promosi Media Sosial Instagram dan 

Variasi Produk dapat menjelaskan Variasi dari keputusan 

pembelian sebesar 68,2%. Sedangkan sisanya yakni sebesar 

31,8% dijelaskan oleh variabel lainnya yang tidak diteliti 

pada penelitian ini 

Pembahasan 

Pengaruh Promosi Media Sosial Instagram terhadap 

Keputusan Pembelian 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Promosi 

Media Sosial Instagram(X1) berpengaruh positif dan 

signifikan pada tingkat kepercayaan 95% terhadap 

keputusan pembelian. Penelitian ini menunjukkan bahwa 

variabel bebas yakni Promosi Media Sosial Instagram 

memiliki nilai signifikansi serta berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian di 

  

Jomtea Batu Aji. Hal ini ditunjukkan dengan hasil uji t 

variabel promosi media sosial Instagram yaitu thitung 

Promosi Media Sosial Instagram (X1) 

8.535 > ttabel 1.970. Dengan adanya peningkatan pada 

Promosi Media Sosial Instagram oleh pihak Jomtea Batu Aji 

dapat dipastikan bahwa akan terjadi peningkatan keputusan 

pembelian dengan memperhatikan indikator dari Promosi 

Media Sosial Instagram itu sendiri. Hal ini selaras dengan 

penelitian terdahulu yang menunjukkan variabel Promosi 

Media Sosial Instagram berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini didukung oleh 

penelitian (Nasution et al., 2022) yang menunjukkan bahwa 

variabel Promosi Media Sosial Instagram positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian 

terdahulu oleh (Ferdian, 2021) menunjukkan bahwa variabel 

Promosi Media Sosial Instagram berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Pengaruh Variasi Produk Terhadap Keputusan 

Pembelian 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Variabel 

Variasi produk (X2) berpengaruh positif dan signifikan pada 

tingkat kepercayaan 95% terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian ini menunjukkan bahwa variabel bebas yakni 

Variasi Produk memiliki nilai signifikansi serta berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian di Jomtea Batu Aji. 

Hal ini ditunjukkan dengan hasil uji t variabel Variasi 

Produk (X2) 6.635 > ttabel 1.970. Dengan adanya 

peningkatan pada Variasi Produk oleh pihak Jomtea Batu Aji 

memperhatikan indikator dari Variasi Produk itu sendiri. Hal 

ini selaras dengan penelitian terdahulu yang menunjukkan 

variabel Variasi Produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini didukung oleh 

penelitian (Erlyna Agustina, Endang Triwidyati, 2020) yang 

menunjukkan variabel Variasi Produk berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian 

terdahulu oleh (Kridaningsih, 2020) menunjukkan bahwa 

variabel Variasi Produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

 Pengaruh Promosi Media Sosial Instagram dan Variasi 

Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil penelitian ini juga dilakukan secara uji 

simultan atau secara bersama-sama untuk melihat 

keseluruhan variabel dalam penelitian memilki pengaruh 

yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Dimana hal 

tersebut ditunjukkan oleh hasil Fhitung pada penelitian ini 

sebesar 248,288 < Ftabel 3,305. Hasil Uji determinasi (R) 

menunjukkan angka sebesar 0,682 atau sebesar 68,2% maka 

dapat dikatakan bahwa variabel pada penelitian ini yaitu 

Promosi Media Sosial Instagram (X1) dan Variasi Produk 

(X2) terhadap keputusan pembelian di Jomtea Batu Aji 

berpengaruh sebesar 68,2% dan sisanya 31,8% dipengaruhi 

oleh faktor lain yang tidak dimasukkan pada model regresi. 

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian (Kristiani, 

2020) yang menyatakan bahwa semua variabel secara 

bersama-sama memiliki suatu pengaruh antara variabel 

bebas yaitu variabel Promosi Media Sosial Instagram dan 

Variasi produk secara simultan menujukan signifikansi dan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
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KESIMPULAN  

Berdasarkan hasil penelitian ini dengan tiga sampel 

yang berbeda dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Promosi Media Sosial Instagram memiliki pengaruh 

yang positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian di Jomtea Batu Aji. Hal ini menunjukkan 

bahwa ketika promosi yang dilakukan oleh admin 

Jomtea dan konsumen melihat promosi yang dilakukan 

sehingga membuat keputusan pembelian di Jomtea 

Batu Aji Batam. 

2. Variasi Produk memiliki pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian di Jomtea 

Batu Aji. Hal ini menunjukkan bahwa Variasi Produk 

yang dimiliki oleh Jomtea memiliki peran penting 

dikalangan responden sehingga membuat keputusan 

pembelian di Jomtea Batu Aji Batam. 

3. Secara simultan Variabel Promosi Media Sosial 

Instagram dan Variasi produk berpengaruh signifikan 

pada keputusan pembelian di Jomtea Batu Aji Batam. 

4. Nilai hasil Koefisien determinasi dapat disimpulkan 

bahwa Promosi Media Sosial Instagram dan Variasi 

Produk dapat menjelaskan variasi dari keputusan 

Pembelian sebesar 68,2% sedangkan sisanya yakni 

31,8% dijelaskan oleh variabel lainnya yang tidak 

diteliti pada penelitian ini. 
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