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ABSTRACK 

This study aims to determine the effect of Content Marketing, Sales Promotion on 
Purchase Intention of Shopee users. This type of research is Quantitative 
Associative which is research that aims to determine the relationship between two 
or more variables that will build a theory that can function to explain, predict and 
control a symptom. The population of respondents in this study amounted to 396 
people, the sampling technique that will be used is the Random Sampling technique. 
The sample calculation used the Slovin Formula with a population of 396 and an 
error level of 0.1, so the sample in this study was 80 people. The results of the study 
show that in the partial test the results of the Content Marketing variable have a 
positive and significant effect on Purchase Intention. sales promotion has a positive 
and significant effect on purchase intention. Simultaneously it is known that the 
effect of the independent variables (Content Marketing and Sales Promotion) is 
simultaneously significant on Purchase Intention of Students of the Faculty of 
Teaching and Education, Muhammadiyah University of North Sumatra. On the 
coefficient of determination (R2) that the Adjusted R Square value obtained is 0.653 
(65.3% ) and the remaining 34.7% will be influenced by other factors that are not 
present in this study. 

Keywords: Content Marketing, Sales Promotion, Purchase Intention. 
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ABSTRAK 
 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Content Marketing, Sales 
Promotion terhadap Purchase Intention pengguna Shopee. Jenis penelitian ini 
adalah Asosiatif Kuantitatif merupakan penelitian yang bertujuan untuk 
mengetahui hubungan antara dua variabel atau lebih yang akan membangu suatu 
teori yang dapat berfungsi untuk menjelaskan, meramalkan dan mengontrol suatu 
gejala. Populasi responden dalam penelitian ini berjumlah 396 orang, teknik 
penarikan sampel yang akan digunakan adalah teknik Random Sampling. 
Perhitungan sampel menggunakan Rumus Slovin dengan populasi 396 dan error 
level 0,1 maka sampel dalam penelitian ini sebanyak 80 orang. Hasil penelitian 
menujukan bahwa pada uji parsial diperoleh hasil variabel Content Marketing 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Purchase Intention. sales promotion 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase intention. Secara simultan 
diketahui bahwa pengaruh variabel bebas (Content Marketing dan Sales Promotion) 
secara serempak adalah signifikan terhadap Purchase Intention pada Mahasiswa 
Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan Universitas Muhammadiyah Sumatera 
Utara. Pada koefisien determinasi (R2 ) bahwa nilai Adjusted R Square yang 
diperoleh yaitu sebesar 0.653 ( 65,3% ) dan sisanya 34,7% yang akan dipengaruhi 
oleh faktor-faktor lainnya yang tidak ada didalam penelitian ini. 

Kata Kunci : Content Marketing, Sales Promotion, Purchase Intention. 
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BAB I 
 

 

PENDAHULUAN 
 

1.1 Latar Belakang Masalah 
 

Kemajuan teknologi yang semakin pesat menyebabkan banyak perubahan 

terhadap masyarakat. Salah satu contoh dari kemajuan teknologi yang sedang 

terjadi ialah era belanja modern, Hal ini biasanya disebut belanja online atau online 

shopping. Belanja online adalah sebuah proses transaksi yang dilakukan melalui 

media atau perantara yaitu berupa situs-situs jual beli online ataupun jejaring sosial 

yang menyediakan barang atau jasa yang diperjualbelikan (Harahap, 2018). 

Melalui belanja online akan sangat efektif untuk memenuhi kebutuhan 

masyarakat terutama bagi mahasiswa yang aktivitas kemahasiswaannya saat ini 

tidak bisa jauh dari internet, mulai dari kegiatan belajar, mencari informasi 

pekerjaan, hingga memenuhi kebutuhan sehari-hari secara online (Sari, 2021). 

Salah satu toko online yang hadir dalam memenuhi berbagai kebutuhan 

masyarakat ialah market place Shopee. Shopee adalah salah satu aplikasi market 

place online untuk jual beli di ponsel dengan mudah dan cepat (Tutik Pebrianti, 

2020). 

Tersedianya market place dalam memenuhi kebutuhan masyarakatnya 

dengan harga yang terjangkau, cara yang mudah dan berbagai penawaran terbaik 

akan mampu menarik purchase intention konsumen untuk berbelanja. 

Purchase Intention (minat beli) adalah sesuatu hal yang mewakili konsumen 

yang mempunyai kemungkinan, akan, rencana atau bersedia untuk membeli suatu 

produk atau layanan di masa depan. Peningkatan niat pembelian ini berarti 
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peningkatan kemungkinan pembelian (Dodds Et Al,1991; Schiffman dan Kanuk, 

2007). Purchase intention juga memiliki pengaruh pada content marketing. 

Content marketing adalah pendekatan strategi pemasaran, berfokus pada 

membuat dan menyalurkan konten yang berharga, relevan, dan konsisten untuk 

menarik dan mempertahankan konsumen yang jelas dan pada akhirnya mendorong 

tindakan pelanggan yang baik Joe (2009). Shopee sudah melakukan konten 

pemasaran dengan mengacu pada indikator-indikator sebagai berikut: desain, 

berita terkini, pengalaman saat membaca, waktu penayangan dan isi berita. Minat 

beli yang dilihat dari keputusan pembelian pelanggan di shopee menunjukan nilai 

yang tinggi dilihat dari jumlah peredaran pembelian di Shopee yang mencapai 

angka 54T di kuartal pertama tahun 2019 (Yusuf et al., 2020). Namun, mengetahui 

apa yang benar-benar audience anda inginkan, dibutuhkan adanya sales promotion 

menuju strategi komunikasi bisnis yang lebih baik. 

Sales promotion (promosi penjualan) Sebagai motivasi utama untuk membeli 

suatu produk atau jasa secara cepat dapat menjadi strategi pemasaran untuk 

meningkatkan minat beli konsumen. Dengan penerapan promosi penjualan, 

penawaran sesuatu secara gratis,pemberian kupon atau diskon penawaran khusus 

lainnya, pemberian program loyalitas dengan undian, games undian yang akan 

ditentukan pemenangnya maka akan sangat berdampak terhadap minat beli 

masyarakat (Chang, 2017). 

Sumbangan e-commerce dan ekonomi digital sebagai subsector Informasi 

dan komunikasi dalam Produk Domestik Bruto (PDRB) Kota Medan pada tahun 

2020 yaitu sebesar 5.62% atas dasar harga berlaku. Angka ini mengalami 
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peningkatan dari tahun sebelumnya yang sebesar 5.15% atas dasar harga berlaku 

(Fadhillah, 2019). 

 
Gambar 1. 1 Grafik 1.1 e commerce dengan pengunjung terbanyak 

(databok.katadata.com) 

 
 

Berdasarkan grafik databook.katadata tahun 2021 diatas, menurut data iPrice, 

rata-rata pengunjung bulanan laman Tokopedia mencapai 157,2 juta pada kuartal I 

2022. Angka tersebut naik 5,1% dari kuartal IV 2021 yang tercatat 149,6 juta 

kunjungan. Sementara Shopee di urutan kedua dengan rata-rata pengunjung 

bulanan 132,77 juta pada kuartal I 2022, naik 0,6% dari kuartal sebelumnya yang 

masih 131,9 juta. Hal ini menunjukkan bahwa salah satu kekurangan shopee masih 

kurang andil dalam meningkatkan konten untuk memasarkan platformnya (Dihni, 

2022). 

Shopee mengalami hambatan berupa isi berita yang kadang tidak sesuai 

dengan apa yang ingin diutarakan oleh penjual yang bergabung di Shopee, Shopee 

juga menyarankan para penjual dan memberikan edukasi mulai dari membuat foto 

yang baik, pencahayaan pada saat membuat foto, copy writing yang baik dan 
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menarik minat beli sehingga lahir keputusan pembelian. Untuk shopee sendiri 

menghadirkan Content Marketing perlu mengacu pada indikator dimana 

keakuratan isi dengan kenyataan harus sama sehingga semakin banyak orang yang 

mengunjungi website Shopee (Yusuf et al., 2020). 

 
Gambar 1. 2 Grafik 1.2 pertimbangan dalam memilih platform e commerce 

(databook.katadata.com) 
 
 

Berdasarkan grafik yang diakses melalui databoks.katadata pada tahun 2021, 

gratis ongkir menjadi faktor utama pembeli dalam memilih e-commerce untuk 

berbelanja. (Monavia Ayu Rizaty, 2021) Hal ini didukung Pertimbangan lain 

konsumen yaitu harga produk yang lebih murah (64%), diskon pada produk (59%), 

kemudahan transaksi pembayaran (56%), dan menawarkan berbagai metode 

pembayaran (53%) (WHO, 2022). Salah satu keunggulan Shopee dibandingkan 

kompetitornya adalah adanya berbagai promo menarik seperti cashback dan gratis 

ongkos kirim yang dapat diklaim konsumen dengan tunduk pada syarat dan 

ketentuan yang berlaku. Dari promo-promo tersebut, yang paling menarik adalah 

promo gratis ongkos kirim. Melalui promo ini, Shopee menghapuskan anggapan 
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bahwa belanja online mahal karena adanya biaya pengiriman (Istiqomah & 

Marlena, 2020). 

Dalam menjalankan strategi komunikasi bisnis, Shopee juga menggunakan 

banyak trik untuk memasarkan produknya melalui berbagai promosi, pembelaan 

Shopee dalam menangkap keinginan konsumen yang berbeda berdasarkan cara 

belanja, ekonomi, sosial dan budaya membuat Shopee harus menyebarkan sesuatu 

melalui hal viral atau Tren untuk meningkatkan penjualan melalui berbagai media 

sosial seperti Instagram (Kurniawati & Ariyani, 2022). 

Menurut (Sari, 2021) pada mahasiswa UMSU saat terjadinya program 

PSBB pada pandemic covid 19, secara serempak konsumen juga mengungkapkan 

bahwa adanya program sale 12.12, extra gratis ongkir, dan discount (potongan 

harga) yang menjadi penyebab dan menjadikan konsumen melakukan pembelian 

barang secara online pada e-commerce shopee. Dan ini juga merupakan keuntungan 

yang jelas bagi konsumen yang kos-kosan (Ngekost), sehingga sekaligus memenuhi 

kebutuhannya, dengan keuntungan dari rencana penjualan 12.12, tambahan biaya 

pengiriman gratis dan potongan biaya yang dihasilkan oleh konsumen setidaknya 

dapat memenuhi biaya hidup. . 

Selanjutnya, menurut (Sari, 2021) pada mahasiswa UMSU ditemukan adanya 

pembelian online terhadap e-commerce shopee terjadi dalam bentuk perubahan dari 

segi pemilihan perbelanjaan produk seperti dimasa pandemi covid-19 konsumen 

lebih sering memutuskan untuk melakukan perbelanjaan produk terhadap produk- 

produk kesehatan mengikuti produk-produk lainnya, perubahan perilaku konsumen 
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juga ditandai dengan lebih loyalnya konsumen dalam melakukan pembelian barang 

atau produk berdasar konten iklan serta berbagai promosi. 

Berdasarkan hal tersebut peneliti ingin melakukan penelitian terhadap minat 

beli Mahasiswa pada Fakultas Ilmu Keguruan dan Ilmu Pendidikan Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara yang berdominasi wanita, dimana wanita 

merupakan tokoh utama dalam melakukan perbelanjaan dan melihat bagaimana 

perubahan yang terus terjadi pada berbagai keinginan konsumen dalam melakukan 

perbelanjaan di shopee disaat kondisi sudah kembali normal dan pulih yang dapat 

menyebabkan berpalingnya konsumen dari perbelanjaan online, serta langkah 

langkah yang harus diterapkan shopee untuk tetap menjaga eksistensinya sebagai 

platform marketplace terbaik dalam membangun loyalitas jangka panjang terhadap 

konsumen. 

Berdasarkan pemaparan permasalahan diatas, maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian dengan judul ”Pengaruh Content Marketing dan Sales 

Promotion terhadap Purchase Intention Shopee pada Mahasiswa Fakultas 

Ilmu Keguruan dan Ilmu Pendidikan Universitas Muhammadiyah Sumatera 

Utara”. 
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1.2 Rumusan Masalah 
 

Kemajuan teknologi dan berbagai perubahan ditengah masyarakat termasuk 

salah satunya dari segi ekonomi ialah kehadiran belanja online. Aplikasi 

ecommerce seperti Shopee sangat diminati oleh masyarakat, khususnya mahasiswa 

Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan Universitas Muhammadiyah Sumatera 

Utara sehingga mempengaruhi perilaku konsumen untuk memiliki minat beli. 

Beberapa hal yang dapat mempengaruhi minat beli yaitu content marketing dan 

sales promotion. Salah satu kendala shopee dalam pemasaran digital ialah terkait 

content marketing yang kurang menarik dan kadang tidak sesuai dengan apa yang 

diinformasikan. Persaingan yang semakin kompetitif membuat shopee harus 

menarik minat beli pelanggan dengan berbagai promo penjualan, kerap kali 

konsumen juga mempermasalahkan promo yang dilakukan shopee karena tidak 

sesuai seperti yang diharapkan. 

Fenomena ini menunjukkan bahwa Shopee perlu memperhatikan hal-hal 

yang mempengaruhi minat beli konsumen terhadap nya seperti content marketing 

dan sales promotion agar mampu menjadi ecommerce pilihan konsumen yang 

terjamin dan terpercaya. 

 
 

1.3 Pertanyaan Penelitian 
 

Berdasarkan latar belakang masalah yang diuraikan penulis diatas, dirumuskan 

beberapa permasalahan sebagai berikut. 
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1) Apakah content marketing berpengaruh terhadap purchase intention 

pengguna Shopee pada mahasiswa Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan 

Universitas Muhamadiyah Sumatera Utara 

2) Apakah sales promotion berpengaruh terhadap purchase intention 

pengguna Shopee pada mahasiswa Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan 

Universitas Muhamadiyah Sumatera Utara 

3) Apakah content marketing sales promotion dan berpengaruh terhadap 

purchase intention pengguna Shopee pada mahasiswa Fakultas Keguruan 

dan Ilmu Pendidikan Universitas Muhamadiyah Sumatera Utara 

1.4 Tujuan Penelitian 
 

Tujuan yang ingin dicapai melalui penelitian ini adalah : 
 

1. Untuk mengetahui pengaruh content marketing terhadap purchase intention 

Shopee pada mahasiswa Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan 

Universitas Muhamadiyah Sumatera Utara. 

2. Untuk mengetahui pengaruh sales promotion terhadap purchase intention 

Shopee pada mahasiswa Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan 

Universitas Muhamadiyah Sumatera Utara. 

3. Untuk mengetahui pengaruh content marketing dan sales promotion 

terhadap purchase intention Shopee pada mahasiswa Fakultas Keguruan 

dan Ilmu Pendidikan Universitas Muhamadiyah Sumatera Utara. 
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1.4 Manfaat Penelitian 
 

Manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut : 
 

1.4.1 Manfaat Teoritis 
 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan serta pemahaman di 

ilmu manajemen khususnya di bidang manajemen pemasaran digital. 

1.4.2 Manfaat Praktis : 
 

A. Bagi peneliti 
 

Memberikan pengetahuan dan wawasan bagaimana pengaruh content 

marketing dan sales promotion terhadap purchase intention shopee 

B. Bagi Mahasiswa 
 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan dan menjadi rujukan 

apabila akan melakukan penelitian berkaitan dengan masalah yang sama dan 

Sebagai referensi dan masukan yang nantinya dapat memberikan perbandingan 

dalam mengadakan penelitian pada masa yang akan datang. 

C. Bagi Universitas 
 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah referensi kepustakaan dalam ilmu 

manajemen khususnya dalam hal Purchase Intention. 

D. Bagi Pihak Lain 
 

Memberikan wawasan dan pengetahuan mengenai pengaruh content marketing 

dan sales promotion terhadap purchase intention shopee dan dapat menjadi 

bahan referensi serta masukan pada penelitian yang akan datang. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

 

2.1 Purchase Intention 
 

2.1.1 Definsi Purchase Intention 
 

Menurut Dodds Et Al,1991; Schiffman dan Kanuk (2007), Purchase 

Intention adalah sesuatu hal yang mewakili konsumen yang mempunyai 

kemungkinan, akan, rencana atau bersedia untuk membeli suatu produk atau 

layanan di masa depan. Peningkatan niat pembelian ini berarti peningkatan 

kemungkinan pembelian (Ruhamak & Rahayu, 2017). 

In & Kang dalam Tariq dkk. (2013), Menjelaskan bahwa niat beli 

berhubungan dengan empat perilaku konsumen, seperti: ragu apakah akan membeli 

produk tertentu, pasti ingin membeli produk tertentu, berpikir untuk membeli 

produk tertentu di masa depan, dan pasti membeli produk tertentu di masa depan. 

Misalnya, variabel ini dapat diukur dengan mempertimbangkan suatu merek untuk 

dibeli dan mengharapkan untuk membeli produk tersebut di masa depan (Laroche 

dan Zhou dalam Khan dkk. 2012). 

2.1.2 Indikator Purchase Intention 
 

Menurut Kotler & Keller (2010) minat beli memiliki beberapa indikator 

antara lain yaitu : 

1. Minat transaksional berarti minat atau kecenderungan konsumen dalam 

mengonsumsi suatu merek produk atau jasa. Dalam hal ini, konsumen sudah 

memiliki minat dalam membeli suatu merek produk atau jasa tertentu. 
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2. Minat referensial berarti sebuah kecenderungan dari konsumen dalam 

merekomendasikan suatu produk dan jasa konsumen kepada orang lain, apabila 

produk tersebut memiliki kesan yang baik bagi konsumen tersebut. 

3. Minat preferensial yaitu menjelaskan tentang kecenderungan perilaku dari 

konsumen yang sudah mempunyai produk atau jasa yang dapat didahulukan apabila 

melakukan pembelian. 

4. Minat eksploratif berarti suatu minat yang menjelaskan perilaku dari 

konsumen dalam menemukan informasi tambahan tentang produk atau jasa yang 

sedang diinginkan. 

2.1.3 Dimensi Purchase Intention 
 

Menurut Kotler dan Keller (2012:503), dimensi minat beli adalah melalui 

model stimulasi AIDA yang berusaha menggambarkan tahap-tahap rangsangan 

yang mungkin dilalui oleh konsumen terhadap suatu rangsangan tertentu yang 

diberikan oleh pemasar, yaitu sebagai berikut: 

1. Perhatian (Attention). 
 

Pada tahap ini masyarakat umum sudah mendengar tentang perusahaan atau 

produk yang dikeluarkan perusahaan tersebut. Jadi pada tahap ini masyarakat 

mengetahui produk tersebut karena pernah mendengar atau melihat promosi 

perusahaan. Tahap ini juga menandai perhatian penonton saat pertama kali melihat 

atau mendengar tentang promosi tersebut. 

2. Minat (Interest). 
 

Minat masyarakat timbul setelah mendapatkan dasar informasi yang lebih 

terperinci mengenai perusahaan atau produk. Pada tahap ini masyarakat tertarik 
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pada produk yang ditawarkan karena promosi yang dilakukan perusahaan berhasil 

diterima oleh konsumen. 

3. Kehendak (Desire). 
 

Orang-orang meneliti, memikirkan, dan mendiskusikan apa yang 

menyebabkan meningkatnya keinginan dan keinginan untuk membeli produk 

tersebut. Pada tahap ini, masyarakat telah maju ke tingkat yang lebih dari sekadar 

tertarik pada produk. Tahap ini ditandai dengan keinginan masyarakat yang kuat 

untuk membeli dan mencoba produk tersebut. 

4. Tindakan (Action). 
 

Melakukan pengambilan keputusan yang positif atas penawaran perusahaan. 

Pada tahap ini, masyarakat yang sudah melihat atau mendengar tantang promosi 

tersebut dan telah melewati tahap desire benar-benar mewujudkan hasratnya 

membeli produk. 

2.2 Content Marketing 
 

2.2.1 Definisi Content Marketing 
 

Salah satu jenis implementasi teknologi dalam hal meningkatkan persaingan 

bisnis dan penjualan produk-produk adalah dengan menggunakan electronic 

commerce (e-commerce) untuk memasarkan berbagai macam produk atau jasa, 

baik dalam bentuk fisik maupun digital (Irmawati, 2011). Dalam penggunaan 

teknologi tersebut, Menurut Andreas (2013) content marketing merupakan 

pemakaian suatu konten yang dapat berupa tulisan, gambar, audio, ataupun video 

di dalam kegiatan pemasaran dengan memanfaatkan komunitas besar yang dalam 
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hal ini  mencakup konsep distribusi pada website atau  media sosial  yang ada 

(Abdurrahim & Sangen, 2019). 

Content marketing yaitu bentuk kegiatan pemasaran secara online yang diatur 

berdasar kebutuhan pasar sasaran yang dibuat dengan teknik story telling agar 

konten tersebut mudah untuk diterima atau dipahami (Gamble, 2016). Menurut Joe 

(2009), Content marketing dianggap sebagai metode pemasaran yang berfokus pada 

pembuatan dan pendistribusian konten yang berharga, konsisten, dan relevan pada 

saluran sosial berbasis online dengan tujuan untuk menarik perhatian target audiens 

untuk menjadi konsumen bagi perusahaan. 

2.2.2 Indikator Content Marketing 
 

Menurut Patricia Raquel (2015), terdapat dua dimensi dalam content 

marketing yaitu kualitas konten dan kuantitas konten bersifat informasi yang 

akan diberikan kepada konsumen. Adapun indikator yang perlu diperhatikan 

dalam pembuatan content marketing dengan maksud untuk mengukur standar 

berupa kualitas serta kuantitas dari konten yang dibuat yaitu antara lain: 

1. Relevansi, berarti infomasi yang disampaikan sesuai dengan kebutuhan dan 

masalah dari konsumen. 

2. Akurasi, informasi pada konten harus sesuai dengan kondisi dan kenyataan. 
 

3. Bernilai, informasi konten sekiranya harus memiliki nilai dan manfaat bagi 

konsumen. 

4. Mudah dipahami, informasi konten harus dapat dipahami dengan mudah 

bagi konsumen. 
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5. Mudah ditemukan, dalam hal ini konten perlu disalurkan melalui berbagai 

media yang tepat sehingga mudah dijangkau oleh konsumen. 

6. Konsisten, konten yang didistribusikan perlu memperhatikan kuantitas dari 

konten yang diberikan dengan cara melakukan update secara berkala. 

Content marketing sebagai salah satu bentuk pemasaran online tentunya dapat 

diakses oleh semua lapisan masyarakat, sehingga informasi atau berita yang 

disajikan harus dapat dipertanggungjawabkan keefektifannya, menghindari 

konten vulgar yang dapat merugikan kepentingan konsumen. 

2.2.3 Dimensi Content Marketing 
 

Karr (2016:9) mengidentifikasi dimensi yang harus perusahaan evaluasi 

ketika menghaasilkan sebuah konten, diantaranya yaitu : 

1. Reader Cognition 
 

Audiensi dari pembuat konten selalu beragam dalam cara mereka mencerna 

konten, maka keragaman dalam konten yang dibuat termasuk didalamnya interaksi 

visual, suara, dan kinestetik diperlukan untuk menjangkau semua pembacanya. 

2. Sharing Motivation 
 

Berbagi informasi sangat penting dalam dunia sosial untuk memperluas 

jangkauan perusahaan ke audiensi yang lebih luas dan relevan. Ada alasan khusus 

mengapa audiensi sebuah konten akan berbagi konten yang mereka baca atau lihat. 

Audiensi berbagi konten untuk meningkatkan nilai dirinya bagi orang lain, 

menciptakan identitas diri secara daring, melibatkan diri dalam komunitasnya, 

memperluas jaringan mereka, dan membawa kesadaran terhadap suatu kejadian 

tertentu. 
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3. Persuasion 
 

Hal ini merujuk pada bagaimana perusahaan membujuk audiensi konten 

mereka untuk berpindah untuk berpindah dari satu pilihan ke piihan berikutnya 

dalam proses mereka menjadi customer. 

4. Decision Making 
 

Setiap individu dipengaruhi secara berbeda-beda dari berbagai ”kriteria 

pendukung” ketika membuat sebuah keputusan. Kepercayaan, fakta, emosi, dan 

efisiensi semuanya memainkan peran, dengan kombinasi didalamnya. Oleh karena 

itu, dengan memiliki konten yang seimbang dengan memperhatikan “kriteria 

pendukung” tersebut merpakan praktik terbaik pada setiap bagian konten yang 

dihasilkan peruahaan. 

5. Factors 
 

Saat menulis konten, perusahaan sering tidak memikirkan faktor-faktor lain 

yang mempengaruhi orang ketiga di luar konten yang didiskusikan oleh 

audiensinya. Setiap keputusan yang perusahaan buat tidak hanya dievaluasi secara 

pribadi oleh audiensi tetapi ada pengaruh teman, keluarga, dan lingkungan lainnya. 

2.3. Sales Promotion 
 

2.3.1. Definisi Sales Promotion 
Menurut Kotler dan Armstrong (2014:501) promosi penjualan merupakan 

insentif jangka pendek untuk mendorong keinginan dan untuk mencoba atau 

membeli suatu produk atau jasa. Sedangkan menurut Gitosudarmo (2010:237) 

promosi penjualan merupakan kegiatan perusahaan untuk menjajakan produk yang 

dipasarkannya sedemikian rupa sehingga konsumen akan mudah untuk melihatnya 
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dan bahkan dengan cara penempatan dan pengaturan tertentu maka produk tersebut 

akan menarik perhatian konsumen. 

Menurut Peter (2013:112) sales promotion merupakan aktifitas ataupun 

materi yang menawarakan berbagai pihak dorongan motivasi untuk melakukan 

pembelian. Dorongan tersebut yang merupakan penambahan nilai ataupun intensif 

akan produk tersebut dapat berupa kupon, undian berhadiah, ataupun jaminan 

pengembalian. 

2.3.2 Indikator Sales Promotion 
Terdapat lima indikator promosi penjualan menurut Kotler dan Keller 

(2007:272) sebagai berikut: 

a. Frekuensi promosi adalah jumlah promosi penjualan yang dilakukan 

dalam suatu waktu melalui media promosi penjualan. 

b. Kualitas promosi adalah tolak ukur seberapa baik promosi penjualan 

dilakukan. 

c. Kuantitas promosi adalah nilai atau jumlah promosi penjualan yang 

diberikan konsumen. 

d. Waktu promosi adalah lamanya promosi yang dilakukan oleh 

perusahaan. 

e. Ketepatan atau kesesuaian sasaran promosi merupakan faktor yang 

diperlukan untuk mencapai target yang diinginkan perusahaan. 
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2.3.3 Dimensi Sales Promotion 
 

Menurut Kotler & Keller (2016, p. 625), guna menyukseskan kegiatan sales 

promotion, maka perusahaan perlu meninjau dan berkomitmen untuk menerapkan 

beberapa dimensi sales promotion ke dalam aktivitas promosi penjualannya. 

Berikut ini adalah keempat dimensi sales promotion yang harus dilakukan oleh 

perusahaan, diantaranya: 

A. Incentive Size 
 

Merupakan penentuan besar potongan harga dalam ukuran minimum 

tertentu yang perlu ditentukan oleh perusahaan dalam praktik penggunaan teknik 

sales promotion. 

B. Conditions for Participation 
 

Merupakan kondisi tertentu yang perlu diciptakan oleh perusahaan dalam 

mengamalkan teknik sales promotion agar perusahaan dapat melibatkan konsumen 

pada semua kegiatan promosi penjualannya. 

C. Duration 
 

Merupakan lamanya waktu pengadaan sebuah sales promotion yang 

ditetapkan sebuah perusahaan guna menciptakan pembelian langsung pada 

konsumen. 

D. Distribution Vehicle 
 

Merupakan konteks penentuan alat penyaluran sebuah sales promotion agar 

hal tersebut dapat tersampaikan dengan baik. 
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2.4 Penelitian Terdahulu 
 
 
 

Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu 
 

No 
Nama 

peneliti 
(Tahun) 

Judul 
Penelitian 

 
Variabel Metode 

Analisis 
Hasil 

Penelitian 

1 Tutik 
Pebrianti, 
2020 

Pengaruh 
Iklan Internet 
dan Promosi 
Penjualan 
terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
pada Shopee 
bagi 
konsumen 
Kayuagung 

- Iklan Internet 
- Promosi 

Penjualan 
- Keputusan 

Pembelian 

Analisis 
regresi 
berganda 

Hasil 
penelitian pada 
penelitian  ini 
secara   parsial 
iklan  internet 
dan promosi 
penjualan 
berpengaruh 
positif    dan 
signnifikan 
terhadap 
keputusan 
pembelian. 

2 Gugum 
Gumilang 
Wirakanda 
STT.,MM, 
&Apriyanti 
S.Pardosi, 
2020 

Pengaruh 
Sales 
Promotion 
terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
(studi kasus 
di blibli.com) 

- Sales promotion 
- Keputusan 

Pembelian 

Analisis 
regresi 
linier 
sederhana 

Hasil 
penelitian pada 
penelitian  ini 
sales 
promotion 
berpengaruh 
besar dan 
positif terhadap 
keputusan 
pembelian. 

3 Abdurrahim, 
2019 

Pengaruh 
Content 
Marketing, 
Sales 
Promotion, 
Personal 
Selling,   dan 
Advertising 
terhadap 
Minat  Beli 
konsumen 
pada Hotel 
Biuti di 
Banjarmasin 

- Sales 
Promotion 

- Personal 
Selling 

- Advertising 
- Minat Beli 

Analisis 
regresi 
linier 
berganda 

Hasil 
penelitian pada 
penelitian   ini 
variabel 
content 
marketing, 
sales 
promotion dan 
advertising 
berpengaruh 
positif   dan 
sigifikan 
terhadap minat 
beli, namun 
personal 
selling  tidak 
berpengaruh 
terhadap minat 
beli di Hotel 
Biuti     di 
Banjarmasin 
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No 

Nama 
peneliti 
(Tahun) 

Judul 
Penelitian 

 
Variabel Metode 

Analisis 
Hasil 

Penelitian 

4 Devan 
Ramadhan 
Irianto, 2021 

Pengaruh 
Content 
Marketing 
dan Brand 
Image 
terhadap 
minat  beli 
produk mitra 
Bukalapak 

- Content 
Marketing 

- Brand Image 
- Minat beli 

Analisis 
regresi 
linier 
berganda 

Hasil 
penelitian pada 
penelitian  ini 
sales 
marketing dan 
brand image 
berpngaruh 
positif  dan 
signifikan 
terhadap minat 
beli produk di 
mitra 
Bukalapak 

 
 
 
 
 
 
 

2.5 Kerangka Konseptual 
 

Tahap yang penting dalam suatu penelitian adalah menyusun kerangka 

konsep. Konsep adalah abstraksi dari suatu realitas agar dapat dikomunikasikan dan 

membentuk suatu teori yang menjelaskan keterkaitan antar variabel (baik variabel 

yang diteliti maupun yang tidak diteliti). Kerangka konsep akan membantu peneliti 

menghubungkan hasil penemuan dengan teori. (Nursalam,2008). Aspek terpenting 

dari penelitian ini adalah kerangka konseptual. Dari kerangka konseptual yang telah 

disusun, telah tergambarkan prosedur dan apa yang akan dibahas selama proses 

penelitian. 

Berdasarkan landasan teori yang telah diuraikan dalam teori terkait, peneliti 

menentukan kerangka konsep penelitian yaitu variabel independen dan variabel 

dependen. Variabel independen dalam penelitian ini adalah Content Marketing 

(X1) dan Sales Promotion (X2) sedangkan variabel dependen dalam penelitian ini 

adalah Purchase Intention (Y) : 
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Gambar 2. 1 Kerangka Konseptual 
 
 
 

2.6 Hipotesis 
 

Berdasarkan perumusan masalah, tinjauan pustaka dan kerangka konseptual 

maka dapat di tarik hipotesis sementara dari penelitian ini, yaitu : 

H1. Content Marketing berpengaruh signifikan terhadap Purchase Intention Shopee 

pada mahasiswa Fakultas Ilmu Keguruan dan Imu Pendidikan Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara. 

H2. Sales Promotion berpengaruh signifikan terhadap Purchase Intention Shopee 

pada mahasiswa Fakultas Ilmu Keguruan dan Imu Pendidikan Universitas 

Muhammadiyah Sumatera Utara. 

H3. Content Marketing dan Sales Promotion berpengaruh signifikan terhadap 

terhadap Purchase Intention Shopee pada mahasiswa Fakultas Ilmu Keguruan dan 

Imu Pendidikan Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 

H1 

H3 

H2 Sales Promotion 
 

X2 

Content Marketing 
 

X1 
Purchase Intention 

 
Y 
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BAB III 

METODOLOGI PENELITIAN 

 

3.1 Jenis Penelitian 
 

Peneliti menggunakan metode asosiatif untuk melihat hubungan kausal 

(sebab-akibat) antara variabel bebas (penyebab munculnya variabel terikat) dengan 

variabel terikat (menjadi akibat karena adanya variabel bebas). Jenis penelitian 

yang digunakan dengan pendekatan kuantitatif. 

3.2 Tempat dan Waktu Penelitian 
 

3.2.1 Tempat dan Waktu Penelitian 
 

Penelitian ini dilakukan pada mahasiswa Fakultas Keguruan dan 

Ilmu Pendidikan Universitas Muhamadiyah Sumatera Utara. 

3.2.2 Waktu Penelitian 
 

Waktu penelitian dilakukan pada bulan September sampai dengan 
 

selesai. 
 

Tabel 3. 1 Jadwal Kegiatan Penelitian 
 

No 

 

Uraian 

Waktu Penelitian 2022 – 2023 

Sept Okt Nov Des Jan Feb Mar April Mei Juni Juli Ags 

1 Penulisan Proposal             

2 Seminar Proposal             

3 Pengumpulan Data             

4 Analisis Data             

5 Seminar Hasil             

6 Pengajuan Sidang            
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No 

 

Uraian 

Waktu Penelitian 2022 – 2023 

Sept Okt Nov Des Jan Feb Mar April Mei Juni Juli Ags 

7 Sidang (Meja 
 

Hijau) 

            

 
 

3.3 Populasi dan sampel penelitian 
 

3.3.1 Populasi 
 

Populasi adalah kumpulan individu atau objek penelitian yang memiliki 

kualitas-kualitas serta ciri-ciri yang telah ditetapkan. Berdasarkan dan ciri-ciri 

tersebut, populasi dapat dipahami sebagai kelompok individu atau obyek 

pengamatan yang minimal memiliki satu persamaan karakteristik (Cooper dan 

Emory, 2011:93). Adapun populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa aktif 

Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan Universitas Muhammadiyah Sumatera 

Utara tahun 2019 yang berjumlah 396 orang. 

3.3.2 Sampel 
 

Sampel merupakan sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak 

diselidiki dan dianggap bisa mewakili keseluruhan populasi dan jumlahnya lebih 

sedikit daripada jumlah populasinya (Djarwanto dan Pangestu, 2013). Sampel 

penelitian harus mencerminkan kondisi riil populasi yang ada. Untuk itu proses 

pengambilannya harus melalui serangkaian aturan tertentu yang disebut sampling 

(lukman khakim, azis fathoni, 2015). Sampling adalah cara atau teknik yang 

digunakan untuk mengambil sampel atau cara untuk menentukan sampel yang 

jumlahnya sesuai dengan ukuran sampel yang akan dijadikan sumber data 
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sebenarnya (Sutrisno Hadi, 2012:78). Perhitungan sampelnya menggunakan rumus 

Slovin (Husein Umar, 2012) : 

n = N 

1 + N (Moe)2 
 
 
 

Dimana : 
 

n = ukuran sampel 

N = ukuran populasi 

Moe = Margin of eror merupakan tingkat kesalahan maksimal yang masih dapat 

ditolerani sebesar 10% 

Berdasar populasi maka sampel yang digunakan peneliti ialah : 

n = 396 

1 + 396 (0,1)2 
 

n = 79,83 dibulatkan menjadi 80 
 

Jadi, dari jumlah populasi 396, maka peneliti dapat menarik sampel 

sebanyak 80 mahasiswa dengan tingkat kesalahan 10%. 

Penentuan sampling dilakukan dengan menggunakan teknik Simple 

Random Sampling, dimana semua populasi memiliki kesempatan yang sama untuk 

dipilih menjadi sampel (Sutrisno Hadi, 2012:79). Sampel dalam penelitian ini 

adalah responden yang telah memiliki akun dan pernah berbelanja di Shopee, telah 

melihat iklan Shopee, dan responden yang telah mengunjungi website Shopee. 
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3.4 Definisi Operasional 
 

Definisi operasional dikemukakan untuk mengetahui pengertian terhadap 

variabel-variabel yang di teliti didalam perusahaan maupun di lapangan sehingga 

memudahkan pada saat melakukan penelitian. Adapun yang menjadi variabel 

operasional penelitian ini meliputi: Content Marketing, Sales Promotion, dan 

Purchase Intention. Untuk lebih jelas penelitian memberikan definisi operasional 

penelitian yaitu sebagai berikut : 

Tabel 3. 2 Definisi Operasional 
 

Variabel 

 

Definisi Operasional 

 
Indikator 

Skala 
 
Pengukuran 

Purchase 
Intention 

(Y) 

Menurut Belch (2004), 
Purchase intention adalah 
kecenderungan untuk membeli 
sebuah merek dan secara umum 
berdasarkan kesesuaian antar 
motif pembelian dengan atribut 
atau karakteristik dari merek 
yang dapat dipertimbangkan 
(Stevina & Brahmana, 2015) 

1. Minat transaksional 

2. Minat referensial 

3. Minat preferensial 

4. Minat eksploratif 

Likert 

Content 
Marketing 

(X1) 

Menurut Andreas (2013) 
content marketing merupakan 
pemakaian suatu konten yang 
dapat berupa tulisan, gambar, 
audio, ataupun video di dalam 
kegiatan pemasaran dengan 
memanfaatkan komunitas 
besar yang dalam hal ini 
mencakup konsep distribusi 
pada website atau media sosial 
yang ada. 

1. Relevansi 

2. Akurasi 

3. Bernilai 

4. Mudah dipahami 

5. Mudah ditemukan 

6. Konsisten 

Likert 

Sales 
Promtoion 

(X2) 

Menurut Kotler dan Armstrong 
(2014:501) promosi penjualan 
merupakan insentif jangka 
pendek untuk mendorong 
keinginan dan untuk mencoba 
atau membeli suatu produk atau 
jasa. 

1. Frekuensi promosi. 

2. Kualitas promosi 

3. Kuantitas promosi 

4. Waktu promosi 

5. Ketepatan 

Likert 
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3.5 Jenis Data 
 

Adapun jenis data yang diperlukan dalam penelitian ini, yaitu sebagai berikut : 
 

1. Data Primer 
 

Data primer adalah data yang diperoleh langsung dari responden yang terpilih 

pada lokasi penelitian. Dalam penelitian ini data primer diperoleh dengan cara 

memberikan daftar pertanyaan atau dengan mengajukan sejumlah pertanyaan 

tentang subjek dari Pengaruh Content Marketing dan Sales Promotion terhadap 

Purchase Intention Shopee pada mahasiswa Fakultas Ilmu Keguruan dan 

Pendidikan Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. 

2. Data Sekunder 
 

Data sekunder adalah data yang telah dikumpulkan oleh lembaga pengumpul 

data dan dipublikasikan kepada masyarakat pengguna (Hanke dan Reitsch, 1998). 

Menurut Kuncoro (2009), secara singkat dapat dikatakan bahwa data sekunder 

adalah data yang telah dikumpulkan oleh pihak lain (Hamid & Susilo, 2015). 

3.6 Metode Pengumpulan Data 
 

1. Wawancara (interview) 
 

Wawancara adalah percakapan dengan maksud tertentu (Kurniawan, 2018). 

Percakapan itu dilakukan oleh dua pihak yaitu pewawancara (interviewer) yang 

mengajukan pertanyaan dan terwawancara (interviewee) yang memberikan 

jawaban atas pertanyaan itu (Meleong, 2016 : 1986). 
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2. Observasi 
 

Observasi adalah kegiatan terfokus di lapangan yang melibatkan identifikasi 

dan pencatatan setiap perilaku atau sistem lain yang digunakan untuk mencapai 

tujuan tertentu, serta mencatat apa yang terjadi di balik perilaku dan sistem yang 

bersangkutan. Pada dasarnya, tujuan dari observasi adalah untuk mendeskripsikan 

lingkungan (site) yang diamati, aktivitas-aktivitas yang berlangsung, individu- 

individu yang terlibat dalam lingkungan tersebut beserta aktivitas dan perilaku yang 

dimunculkan, serta makna kejadian berdasarkan perspektif individu yang terlibat 

tersebut. 

3. Kuisioner 
 

Dalam suatu penelitian ilmiah, metode pengumpulan data dimaksudkan untuk 

memperoleh bahan-bahan yang relevan, akurat, dan terpercaya (Indrianto dan 

Supomo, 2003). Pengumpulan data menggunakan kuesioner atau disebut juga 

angket. Kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan 

mengajukan pertanyaan tertentu kepada responden untuk mendapatkan jawaban 

tertentu. 

3.7 Uji Instrumen Penelitian 
 

3.7.1 Uji Validitas 
 

Uji Validitas Menurut Siregar (2016:162) validitas atau kesahihan adalah 

menunjukan sejauh mana suatu alat ukur mampu mengukur apa yang ingin diukur. 

Sedangkan Muhidin dan Abdurahman (2017:30) mengemukakan suatu instrumen 

pengukuran dikatakan valid jika instrumen dapat mengukur sesuatu dengan tepat 
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apa yang hendak diukur. Dasar pengambilan keputusan yang digunakan untuk 

menguji validitas butir angket adalah: 

1. Jika sig < 0.1 , maka pernyataan dinyatakan valid. 
 

2. Jika sig > 0.1 , maka pernyataan dinyatakan tidak valid. 
 

Jika hasil menunjukkan nilai yang signifikan maka masing-masing indikator 

pernyataan adalah valid. Dalam penelitian ini uji validitas dilakukan menggunakan 

program SPSS versi 23.00. 

Tabel 4. 1 Hasil Uji Validitas 

Variabel Butir Pernyataan Rhitung Rtabel Keterangan 

CONTENT 
MARKETING 

P1 0,785 0,1852 VALID 

P2 0,790 0,1852 VALID 

P3 0,679 0,1852 VALID 

P4 0,676 0,1852 VALID 

P5 0,753 0,1852 VALID 

P6 0,808 0,1852 VALID 

SALES 
PROOTION 

P7 0,557 0,1852 VALID 

P8 0,647 0,1852 VALID 

P9 0,690 0,1852 VALID 

P10 0,662 0,1852 VALID 

P11 0,765 0,1852 VALID 

PURCHASE 
INTENTION 

P12 0,710 0,1852 VALID 

P13 0,766 0,1852 VALID 

P14 0,808 0,1852 VALID 

P15 0,731 0,1852 VALID 
Sumber : Pengolahan SPSS (2023) 

 
Penyebaran kuisioner dalam uji validitas diberikan kepada responden diluar 

dari sampel penelitian. Nilai r hitung diatas menunjukkan nilai positif (+) yakni 

menunjukkan hubungan yang searah. Kemudian nilai-nilai tersebut mendekati 

angka 1, sehingga dapat diartikan memiliki korelasi yang kuat. Maka dapat 

disimpulkan bahwa alat ukur pada variabel valid. 
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3.7.2 Uji Realibilitas 
Uji Reabilitas Menurut Muhidin dan Abdurahman (2017:37) suatu instrumen 

pengukuran dikatakan reliabel jika pengukurannya konsisten dan cermat akurat. 

Jadi uji reabilitas instrumen dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui konsistensi 

dari instrumen sebagai alat ukur, sehingga hasil suatu pengukuran dapat dipercaya. 

Hasil pengukuran dapat dipercaya hanya apabila dalam beberapa kali pelaksanaan 

pengukuran terhadap kelompok subjek yang sama diperoleh hasil yang relatif sama, 

selama aspek yang diukur dalam diri subjek memang belum berubah. Metode yang 

digunakan adalah metode Cronbach’s Alpha . Metode ini diukur berdasarkan skala 

alpha Cronbach 0 sampai 1. Jika skala itu itu dikelompok ke dalam lima kelas 

dengan rentang yang sama, maka ukuran kemantapan alpha dapat diinterprestasikan 

sebagai berikut : 

1. Nilai alpha Cronbach 0,00 s.d. 0,20, berarti sangat tidak reliable 
 

2. Nilai alpha Cronbach 0,21 s.d. 0,40, berarti tidak reliabel 
 

3. Nilai alpha Cronbach 0,42 s.d. 0,60, berarti cukup reliabel 
 

4. Nilai alpha Cronbach 0,61 s.d. 0,80, berarti reliabel 
 

5. Nilai alpha Cronbach 0,81 s.d. 1,00, berarti sangat reliable 
 

3.8 Pengujian Asumsi Klasik 
 

Metode regresi merupakan model regresi yang menghasilkan estimasi linier 

tidak biasa yang terbalik (best linear unibias estimate). Kondisi ini akan terjadi jika 

dipenuhi beberapa asumsi yang disebut dengan asumsi klasik, sebagai berikut: 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 12/10/23 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)12/10/23 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Dina Nabillah - Pengaruh Contentmarketing dan Sales Promotion terhadap Purchase….



29 
 

 
 
 
 
 

3.8.1 Uji Norrmalitas 
 

Uji Normalitas Menurut Priyastama (2017:117) uji normalitas digunakan 

untuk menguji apakah nilai residual yang dihasilkan dari regresi terdistribusi secara 

normal atau tidak. 

Dasar pengambilan keputusan dalam mendekati normalis yaitu jika data 

menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal, maka model 

regresi memenuhi asumsi normalitas. Tetapi jika data menyebar jauh dari garis 

diagonal atau tidak mengikuti arah garis diagonal, maka model regresi tidak 

memenuhi syarat. 

3.8.2 Uji Heteroskedastisitas 
 

Menurut Priyastama (2017:125) heteroskedasitas keadaan yang mana dalam 

model regresi terjadi ketidaksamaan variansi dari residual pada satu pengamatan ke 

pengamata lain. Model regresi yang baik adalah tidak terjadi heteroskedasitas. 

Untuk mengetahui apakah terjadi heteroskedasitas atau tidak dalam penelitian ini, 

penulis melihat pola titik pada scatterplots. 

3.8.3 Uji Multikolonieritas 
 

Uji Multikolinieritas ini dimaksudkan untuk mengetahui apakah terdapat 

interkolerasi diatara beberapa variabel bebas yang digunakan. Uji asumsi klasik 

multikolinieritas dapat dilaksanakn dengan jalan meregresikan analisis dan 

melakukan uji korelasi antara variabel independent dengan menggunakan variance  

inflation factor (VIF). VIF adalah 10 dan nilai toleransi value adalah 0,1. 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 12/10/23 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)12/10/23 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Dina Nabillah - Pengaruh Contentmarketing dan Sales Promotion terhadap Purchase….



30 
 

 
 
 
 
 

3.9 Analisis Data (Metode Regresi Liniear Berganda) 
 

Dalam penelitian ini, teknis analisis data yang digunakan adalah metode 

regresi linier berganda, dimana data yang dikumpulkan melalui kuisioner lalu di 

olah dengan bantuan program SPSS. 

persamaan regresi linear berganda yang di gunakan, yaitu : 
 

Y = a + β1X1 + β2X2 + e 
 

Keterangan : 
 

a = konstanta 
 

β1, β2 = Koefisien regresi variabel independen 

X1 = Content Marketing 

X2 = Sales Promotion 

Y = Purchase Intention 

e = Kesalahan Pengganggu (Standart Error) 
 

3.10 Pengujian Hipotesis 
 

Pengujian hipotesis adalah metode pengambilan keputusan yang didasarkan 

dari analisis data baik percobaan yang terkontrol maupun observasi. 

3.10.1 Uji t (Uji Parsial) 
 

Menurut Priyastama (2017:88) uji t digunakan untuk menguji pengaruh 

variabel independen secara parsial terhadap variabel dependen. Serta dapat 

digunakan untuk menentukan uji hipotesis masing-masing variabel. Dengan rumus 

sebagai berikkut : 

Sugiyono (2016, hal. 194) 
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Keterangan : 
 

t : Nilai Hitung 
 

r : Koefisien Korelasi 

n : Jumlah Sampel 

Kriteria : 

Jika nilai thitung<ttabel maka H0 diterima sehingga tidak ada pengaruh antara variabel 

bebas dengan terikat. 

Jika nilai thitung>ttabel maka H0 ditolak sehingga ada pengaruh antara variabel bebas 

dengan terikat. 

 

3.10.2 Uji F (Simultan) 
 

Uji statistik F dilakukan untuk mengetahui apakah variabel bebas yang 

dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap 

variabel terikat dan sekaligus juga untuk menguji hipotesis kedua. Pengujian ini 

dilakukan dengan menggunakan significance level taraf nyata 0.01 (α = 10%) 

dengan rumus sebagai berikut : 

 

Sumber : Sugiyono (2016, hal 192) 

Keterangan : 

Fh : Nilai Fhitung 

R : Koefisien Korelasi Berganda 

K : Jumlah Variabel Independent 

n : Jumlah Anggota Sampel 
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Kriteria penerimaan atau penolakan hipotesis ini adalah sebagai berikut : 
 

Jika Fhitung<Ftabel maka H0 ditolak sehingga ada pengaruh antara variabel bebas 

dengan terikat. 

3.10.3 Koefisien Determinasi (R2) 
 

Koefisien determinasi (R2) pada dasarnya mengatur seberapa jauh 

kemampuan model dalam menegakkan variasi-variabel independen. Nilai koefisien 

determinasi berada diantara nol atau dan satu. Nilai R2 yang kecil menjelaskan 

variabel independent sangat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel – 

variabel independent memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 

memprediksi variasi-variabel independent. Data dalam penelitian ini akan diolah 

dengan menggunakan program Statistical Package for Social Science (SPSS). 

Hipotesis dalam penelitian ini dipengaruhi oleh nilai signifikan koefisien variabel 

yang bersangkutan setelah dilakukan pengujian. 

D = R2 × 100% 
 

Dimana : 
 

D : Koefisien determinasi 
 

R 2 : Nilai Koefisien Berganda 

100% : Persentase Kontribus 

UNIVERSITAS MEDAN AREA
----------------------------------------------------- 
© Hak Cipta Di Lindungi Undang-Undang 
----------------------------------------------------- 
1. Dilarang Mengutip sebagian atau seluruh dokumen ini tanpa mencantumkan sumber 
2. Pengutipan hanya untuk keperluan pendidikan, penelitian dan penulisan karya ilmiah 
3. Dilarang memperbanyak sebagian atau seluruh karya ini dalam bentuk apapun tanpa izin Universitas Medan Area 

Document Accepted 12/10/23 
 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)12/10/23 
 
 
 

Access From (repository.uma.ac.id)

Dina Nabillah - Pengaruh Contentmarketing dan Sales Promotion terhadap Purchase….



 

 
 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 
 

Berdasarkan hasil peneltian dan pembahasan yang telah dilakukan dalam 

penelitian ini, maka peneliti mengambil kesimpulan sebagai berikut : 

1. Berdasarkan (Uji-F) diketahui bahwa variabel Content Marketing dan 

Sales Promotion secara serempak berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Purchase Intention pada pengguna Marketplace Shopee. Positif 

itu memberikan arti jika variabel Content Marketing dan Sales 

Promotion lebih baik maka Purchase Intention akan meningkat. 

Sebaliknya jiika variabel Content Marketing dan Sales Promotion lebih 

buruk maka Purchase Intention juga akan menurun. 

2. Berdasarkan (Uji-T) variabel Content Marketing secara parsial 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Purchase Intention pada 

pengguna Marketplace Shopee. Positif itu memberikan arti jika variabel 

Content Marketing lebih baik maka Purchase Intention akan meningkat. 

Sebaliknya jiika variabel Content Marketing lebih buruk maka Purchase 

Intention juga akan menurun. 

3. Berdasarkan (Uji-T) variabel Sales Promotion secara parsial 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap Purchase Intention pada 

pengguna Marketplace Shopee. Positif itu memberikan arti jika Sales 

Promotion lebih baik maka Purchase Intention akan meningkat. 
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Sebaliknya jiika variabel Sales Promotion lebih buruk maka Purchase 

Intention juga akan menurun. 

5.2 Saran 
 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti memberikan 

beberapa saran, yaitu : 

1. Pada Content Marketing yang perlu dilakukan oleh Shopee adalah 

membuat iklan seru atau menarik lain nya yang berbeda dari marketplace 

biasanya, karena konsumen akan mudah mengingat dan ingin 

membuktikan apakah benar kenyataan dari keunikan iklan pada nyatanya 

di produk Shopee tersebut. Hal tersebut akan membuat konsumen 

mengunjungi dan memiliki minat beli atau purchase intention saat ingin 

berbelanja online. 

2. Pada Sales Promotion yang perlu dilakukan oleh Shopee adalah 

memberikan tawaran yang lebih menarik dan tepat sesuai kebutuhan 

pelanggan dengan info promosi yang selalu berkala dan update. 

3. Bagi penelliti selanjutnya diharapkan dapat melanjutkan atau 

mengembangkan penelitian ini pada masa yang akan datang, melalui 

penelitian yang lebih mendalam tentang bagaimana content marketing dan 

sales promotion dapat berpengaruh terhadap purchase intention dengan 

subjek yang berbeda, dikarenakan minimnya penelitian yang dilakukan 

dengan variabel ini sebelumnya. Oleh karena itu marketplace Shopee 

diharapkan agar terus berkembang untuk dapat bertahan dalam dinamisnya 

dunia perbelanjaan online. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1. 
 
 

KUESIONER PENELITIAN 

PENGARUH CONTENT MARKETING DAN SALES PROMOTION 

TERHADAP PURCHASE INTENTION SHOPEE PADA MAHASISWA 

FAKULTAS KEGURUAN DAN ILMU PENDIDIKAN UNIVERSITAS 

MUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA 

 
Kepada responden yang terhormat, 

 
Dalam rangka memenuhi syarat menyelesaikan program studi S1, saya 

selaku mahasiswi Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 

Medan Area bermaksud melakukan penelitian ilmiah untuk penyusunan skripsi. 

Adapun judul skripsi yang saya ambil adalah “Pengaruh Content Marketing dan 

Sales Promotion terhadap Purchase Intention Shopee pada mahasiswa 

Fakultas Keguruan dan Ilmu Pendidikan Universitas Muhammadiyah 

Sumatera Utara”. 

Berkaitan dengan hal tersebut, peneliti mohon dengan hormat agar Saudara 

dapat berpartisipasi dalam pengisian daftar pernyataan berdasarkan keadaan yang 

sebenar-benarnya. Peneliti tidak akan mempublikasikan jawaban yang diberikan 

dan menjamin kerahasiaan jawaban sesuai dengan kode etik penelitian ilmiah, 

karena data tersebut hanya digunakan dalam penelitian ini. 
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Terima kasih atas kesediaan dan kerja sama Saudara yang telah berkenan 

meluangkan waktu untuk mengisi kuisioner ini. 

Hormat Saya, 
 
 
 

DINA NABILLAH 

NPM. 198320147 
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1. IDENTITAS RESPONDEN 
 

Nama : 
 

Jenis Kelamin : Pria/Wanita 

Usia : 

Mahasiswa Stambuk: 2019 
 

2. PETUNJUK PENGISIAN ANGKET 
 

Berikut tanda checklist (√) pada kolom yang Anda anggap Setuju dengan 

jawaban pada Anda. Berikut Keterangan Jawaban dan Skor Penilaian: 

 
 

Bobot Nilai Angket 
 

PERTANYAAN BOBOT 

Sangat Setuju (SS) 5 

Setuju (S) 4 

Kurang Setuju (KS) 3 

Tidak Setuju (TS) 2 

Sangat Tidak Setuju (STS) 1 
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1. CONTENT MARKETING (X1) 
 
 

No Pertanyaan SS S KS TS STS 
Relevansi 

1 Konten-konten SHOPEE berisi informasi 
yang sesuai dengan kebutuhan saya 

     

Akurasi 

2 Konten-konten SHOPEE dapat dipercaya 
kebenarannya 

     

Bernilai 

3 Konten-konten SHOPEE memiliki nilai dan 
manfaat bagi saya 

     

Mudah Dipahami 

4 Konten-konten SHOPEE mudah dipahami dan 
mudah diingat 

     

Mudah Ditemukan 
 

5 
Konten-konten SHOPEE disalurkan melalui 
media sosial yang memiliki akses mengenai 
informasi pasar 

     

Konsisten 

6 Konten-konten SHOPEE update sesuai 
dengan perkembangan terbaru 

     

 

 
2. SALES PROMOTION (X2) 

 
 

No Pertanyaan SS S KS TS STS 
Frekuensi Promosi 

1 Saya merasa promosi SHOPEE sering 
dilakukan 

     

Kualitas Promosi 

2 Saya merasa promosi SHOPE unik dan 
variatif 

     

Kuantitas Promosi 

3 Saya merasa sering menggunakan promosi 
SHOPEE dengan baik 

     

Waktu Promosi 

4 Saya merasa promosi SHOPEE mengikuti tren 
terbaru 

     

Ketepatan 

5 Saya merasa promosi yang dilakukan 
SHOPEE tepat ke sasaran 
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3. PURCHASE INTENTION (Y) 
 
 

No Pertanyaan SS S KS TS STS 
Minat Transaksional 

 
1 

Saya tertarik untuk membeli produk di 
SHOPEE karena tersedia banyak produk 
serupa 

     

Minat Referensial 
 

2 
Saya sering merekomendasikan produk 
SHOPEE kepada teman jika saya senang 
dengan produk tersebut 

     

Minat Preferensial 
 

3 
Saya memilih produk pada toko di SHOPEE 
yang sudah saya tetapkan untuk memenuhi 
kebutuhan saya 

     

Minat Eksploratif 
 

4 
Saya tertarik membeli produk dari toko di 
SHOPEE setelah meihat rekomendasi dari 
penilaian konsumen 
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Lampiran 2. Tabulasi Data 
 

Variabel Content Marketing (X1) 
 

No   Pernyataan   Total 

1 4 3 4 4 4 4 23 

2 4 4 4 5 5 5 27 

3 5 4 5 5 4 5 28 

4 4 4 4 4 4 5 25 

5 4 3 4 3 4 4 22 

6 4 4 4 5 4 4 25 

7 4 3 4 3 4 4 22 

8 4 3 4 3 4 4 22 

9 4 4 3 5 4 5 25 

10 4 4 5 4 4 4 25 

11 4 3 3 3 4 4 21 

12 3 3 3 4 3 3 19 

13 4 4 4 4 5 5 26 

14 3 4 3 3 4 4 21 

15 3 4 4 5 4 5 25 

16 5 3 3 3 5 5 24 

17 4 3 4 4 4 4 23 

18 3 3 3 4 4 4 21 

19 4 3 4 4 4 4 23 
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20 4 4 4 4 4 4 24 

21 4 3 4 5 3 3 22 

22 4 3 4 4 4 4 23 

23 4 3 2 3 4 4 20 

24 4 4 4 4 4 4 24 

25 5 5 5 5 5 5 30 

26 5 5 5 5 5 5 30 

27 5 4 4 5 4 4 26 

28 4 5 4 5 5 4 27 

29 5 5 4 5 5 5 29 

30 5 4 4 5 5 5 28 

31 5 5 4 5 5 4 28 

32 5 5 5 5 4 5 29 

33 5 4 4 5 4 5 27 

34 5 4 5 4 4 5 27 

35 5 5 4 5 4 5 28 

36 5 4 5 4 5 4 27 

37 5 4 5 5 4 5 28 

38 5 4 5 4 5 5 28 

39 4 5 4 5 5 5 28 

40 5 4 5 4 5 4 27 

41 5 4 5 4 5 4 27 
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42 4 5 4 5 4 4 26 

43 4 4 5 5 4 5 27 

44 5 4 5 4 5 4 27 

45 4 5 4 4 3 4 24 

46 5 4 4 4 5 4 26 

47 5 4 5 4 5 5 28 

48 5 4 5 5 5 4 28 

49 5 5 4 5 5 4 28 

50 5 4 5 5 5 5 29 

51 5 4 5 5 4 5 28 

52 5 4 5 5 4 5 28 

53 5 5 4 5 4 5 28 

54 5 4 5 4 5 4 27 

55 5 4 5 4 5 5 28 

56 5 4 5 4 5 5 28 

57 5 4 5 4 5 5 28 

58 5 4 5 5 4 5 28 

59 5 4 5 5 5 5 29 

60 5 4 5 4 5 5 28 

61 5 4 5 5 5 5 29 

62 5 4 5 4 5 5 28 

63 5 5 4 5 5 5 29 
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64 5 4 5 5 4 5 28 

65 5 4 5 5 5 5 29 

66 5 4 5 5 5 4 28 

67 5 5 4 5 4 5 28 

68 5 5 4 5 5 5 29 

69 5 4 5 4 5 5 28 

70 5 4 5 4 5 5 28 

71 4 5 5 5 4 5 28 

72 5 4 4 5 4 5 27 

73 4 4 5 3 5 5 26 

74 1 2 3 3 3 1 13 

75 5 5 4 4 5 5 28 

76 4 2 3 3 2 3 17 

77 5 5 5 4 5 5 29 

78 3 1 3 1 2 1 11 

79 5 5 4 5 5 5 29 

80 4 3 2 3 3 1 16 

 
 

Variabel Sales Promotion (X2) 
 

No  Pernyataan   Total 

1 4 4 4 4 3 19 

2 5 5 5 4 4 23 
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3 5 5 5 5 5 25 

4 5 4 4 4 3 20 

5 4 4 3 4 3 18 

6 4 4 4 5 5 22 

7 4 4 4 4 4 20 

8 4 4 5 4 3 20 

9 4 5 4 5 4 22 

10 4 5 4 4 4 21 

11 4 4 4 4 3 19 

12 4 4 3 4 3 18 

13 5 5 4 4 4 22 

14 4 4 4 4 4 20 

15 4 3 3 5 3 18 

16 5 5 4 5 4 23 

17 4 4 3 4 3 18 

18 4 2 1 4 3 14 

19 5 4 4 4 4 21 

20 4 4 3 4 4 19 

21 5 4 4 4 4 21 

22 4 4 5 5 5 23 

23 4 4 3 4 3 18 

24 4 4 4 4 4 20 
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25 5 5 5 5 5 25 

26 4 4 5 5 5 23 

27 5 5 4 5 4 23 

28 4 5 5 5 4 23 

29 4 4 5 4 5 22 

30 4 4 5 5 4 22 

31 5 5 4 4 4 22 

32 5 5 4 4 5 23 

33 5 4 5 4 4 22 

34 5 5 4 4 5 23 

35 4 4 5 4 5 22 

36 5 5 4 5 4 23 

37 5 4 5 5 4 23 

38 5 5 4 5 4 23 

39 4 5 5 5 5 24 

40 5 5 5 4 5 24 

41 5 5 4 5 5 24 

42 5 5 4 5 4 23 

43 5 4 4 5 5 23 

44 5 5 4 5 5 24 

45 5 4 4 5 4 22 

46 5 4 5 5 5 24 
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47 4 4 5 4 5 22 

48 4 4 5 4 4 21 

49 5 4 5 5 5 24 

50 4 4 5 4 4 21 

51 4 4 5 4 5 22 

52 5 4 5 4 5 23 

53 5 4 5 5 5 24 

54 5 4 5 4 5 23 

55 4 5 5 4 5 23 

56 5 5 5 4 5 24 

57 5 4 5 5 4 23 

58 5 4 5 5 4 23 

59 4 5 4 4 4 21 

60 5 5 5 4 5 24 

61 5 5 4 5 4 23 

62 5 4 5 4 5 23 

63 4 5 5 4 5 23 

64 5 4 4 5 5 23 

65 4 5 5 5 5 24 

66 5 4 5 4 5 23 

67 5 4 5 5 4 23 

68 4 4 4 4 4 20 
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69 5 4 5 4 5 23 

70 5 4 5 5 5 24 

71 4 5 4 4 5 22 

72 4 4 5 5 5 23 

73 5 5 5 5 5 25 

74 2 3 2 3 4 14 

75 4 4 5 5 5 23 

76 4 1 3 2 2 12 

77 5 5 4 4 5 23 

78 4 3 4 2 2 15 

79 4 4 4 4 5 21 

80 2 3 4 4 4 17 

 
 

Variabel Purchase Intention (X3) 
 

No  Pernyataan  Total 

1 4 4 4 4 16 

2 5 5 4 4 18 

3 5 5 5 5 20 

4 4 4 3 5 16 

5 4 3 4 4 15 

6 5 4 4 4 17 

7 4 4 4 4 16 
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8 4 3 3 4 14 

9 5 5 5 5 20 

10 2 2 2 2 8 

11 3 4 4 4 15 

12 4 3 3 4 14 

13 5 4 4 4 17 

14 4 4 4 4 16 

15 5 4 4 5 18 

16 5 5 5 5 20 

17 3 3 4 4 14 

18 4 2 1 5 12 

19 5 5 5 5 20 

20 4 3 4 4 15 

21 3 2 5 5 15 

22 5 4 5 5 19 

23 4 4 3 4 15 

24 4 4 4 4 16 

25 5 5 5 5 20 

26 5 5 5 5 20 

27 5 4 5 4 18 

28 5 5 4 4 18 

29 5 5 5 5 20 
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30 5 5 5 4 19 

31 5 4 4 5 18 

32 5 4 5 5 19 

33 4 5 5 4 18 

34 5 5 5 4 19 

35 5 5 4 5 19 

36 5 4 5 4 18 

37 5 4 5 5 19 

38 5 4 4 5 18 

39 5 5 4 5 19 

40 4 5 4 5 18 

41 4 5 5 4 18 

42 5 5 4 4 18 

43 5 5 4 5 19 

44 4 4 4 4 16 

45 4 5 4 5 18 

46 4 5 4 5 18 

47 4 5 5 5 19 

48 5 4 4 5 18 

49 4 5 4 5 18 

50 4 5 5 4 18 

51 5 5 4 5 19 
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52 4 5 4 5 18 

53 4 5 5 4 18 

54 5 4 5 5 19 

55 5 5 4 5 19 

56 5 4 5 5 19 

57 5 5 4 5 19 

58 5 5 4 5 19 

59 4 4 5 4 17 

60 4 5 5 5 19 

61 5 4 5 4 18 

62 5 4 5 5 19 

63 5 4 4 4 17 

64 5 5 5 5 20 

65 5 4 5 5 19 

66 5 4 5 4 18 

67 5 4 4 5 18 

68 5 5 5 5 20 

69 5 4 5 5 19 

70 5 5 4 5 19 

71 5 4 5 4 18 

72 5 4 5 5 19 

73 4 5 5 5 19 
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74 4 2 1 2 9 

75 5 5 5 5 20 

76 1 3 2 1 7 

77 5 5 5 5 20 

78 2 2 1 2 7 

79 5 5 5 5 20 

80 5 4 4 4 17 
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Lampiran 3. Uji Validitas 
 

Hasil Uji Validitas Content Marketing (X1) 
 

Variabel Butir 
Pernyataan 

Rhitung Rtabel Keterangan 

CONTENT 
MARKETING 

P1 0,785 0,1852 VALID 

P2 0,790 0,1852 VALID 

P3 0,679 0,1852 VALID 

P4 0,676 0,1852 VALID 

P5 0,753 0,1852 VALID 

P6 0,808 0,1852 VALID 

 
 

Hasil Uji Validitas Sales Promotion (X2) 
 

Variabel Butir 
Pernyataan 

Rhitung Rtabel Keterangan 

SALES 
PROOTION 

P7 0,557 0,1852 VALID 

P8 0,647 0,1852 VALID 

P9 0,690 0,1852 VALID 

P10 0,662 0,1852 VALID 

P11 0,765 0,1852 VALID 

 
 

Hasil Uji Validitas Purchase Intention (Y) 
 

Variabel Butir 
Pernyataan 

Rhitung Rtabel Keterangan 

PURCHASE 
INTENTION 

P12 0,710 0,1852 VALID 

P13 0,766 0,1852 VALID 

P14 0,808 0,1852 VALID 

P15 0,731 0,1852 VALID 
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Lampiran 4. Uji Reliabilitas 
 

Hasil pengujian terhadap variabel content marketing, sales promotion dan 
 

purchase intention. 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 
 

N of Items 

.935 15 

 
 

Lampiran 5. Uji Asumsi Klasik 
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardized 

Residual 

N 
 

80 

Normal Parametersa,b
 Mean .0000000 

 Std. Deviation 1.09758141 

Most Extreme Differences Absolute .088 

 Positive .082 

 Negative -.088 

Test Statistic  .088 

Asymp. Sig. (2-tailed)  .196c
 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Lampiran 6. Uji Statistik 
 

Coefficientsa 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

 
 
 

t 

 
 
 

Sig. 

Collinearity 
Statistics 

 Model B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) -1.047 1.571  -.666 .507   

Content 
Marketing 

.339 .096 .381 3.516 <,001 .374 2.674 

Sales 
Promotion 

.519 .118 .478 4.411 <,001 .374 2.674 
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Lampiran 7. Uji Hipotesis 
 
 

Coefficientsa 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

 
 
 

 
t 

 
 
 

 
Sig. 

Collinearity 
Statistics 

 

Model 

 

B 
Std. 

Error 

 

Beta 

 

Tolerance 

 

VIF 

1 (Constant) -1.047 1.571  -.666 .507   

Content 
Marketing 

.339 .096 .381 3.516 <,001 .374 2.674 

Sales 
Promotion 

.519 .118 .478 4.411 <,001 .374 2.674 

a. Dependent Variable: Purchase Intention 
 
 

ANOVAa
 

 Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 414.114 2 207.057 75.356 <,001b 
 Residual 211.573 77 2.748   

Total 625.688 79    

a. Dependent Variable: Purchase Intention 
b. Predictors: (Constant), Sales Promotion, Content Marketing 

 
 
 
 

Lampiran 8. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
 

Model Summaryb 
 

Model 

 

R 

 

R Square 

 

Adjusted R Square 
Std. Error of the 

Estimate 

1 .814a .662 .653 1.65762 

a. Predictors: (Constant), Sales Promotion, Content Marketing 
b. Dependent Variable: Purchase Intention 
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Lampiran 9. Tabel Distribusi 
 

r tabel 
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T tabel 
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F tabel 
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Surat Riset 
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