
JAMBU AIR: Journal of Accounting Management Business and International Research 
E-ISSN: 2964-0954 P-ISSN: 2964-8033 

Vol. 4 No. 2 Oktober 2025 
 

 
Adinda Febriana & Dorothea Wahyu Ariani – Universitas Mercubuana Yogyakarta 134 

Pengaruh Pemasaran Media Sosial, Promosi Penjualan, Nilai yang Dipersepsikan 
Terhadap Keputusan Pembelian pada Produk Moisturizer Glad2glow 

 
Adinda Febriana1 Dorothea Wahyu Ariani2 

Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi, Universitas Mercu Buana Yogyakarta, 
Kabupaten Sleman, Provinsi Daerah Istimewa Yogyakarta, Indonesia1,2 

Email: 210510173@student.mercubuana-yogya.ac.id1 skripsiku.dorothea@gmail.com2 

 

Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh pemasaran media sosial, promosi penjualan, dan 
nilai yang dipersepsikan terhadap keputusan pembelian pada produk moisturizer Glad2glow. Serta 
menganalisis apakah variabel pemasaran media sosial, promosi penjualan, nilai yang dipersepsikan 
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian pada produk moisturizer Glad2glow. 
Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan purposive sampling dengan jumlah 
sebanyak 100 responden. Pengumpulan data dilakukan menggunakan kuesioner yang telah di uji 
validitas dan reliabilitasnya. Pada uji asumsi klasik menghasilkan model regresi yang data terdistribusi 
normal dan tidak terjadi multikolinieritas, serta tidak terjadi heterokedastisitas. Hasil penelitian 
menunjukan bahwa : (1) pemasaran media sosial berpengaruh negatif dan signifikan terhadap 
keputusan pembelian pada produk moisturizer glad2glow. (2) promosi penjualan berpengaruh positif 
signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk moisturizer glad2glow. (3) nilai yang 
dipersepsikan berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk moisturizer 
glad2glow. (4) pemasaran media sosial, promosi penjualan, dan nilai yang dipersepsika secara simultan 
berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk moisturizer glad2glow. 

Kata Kunci: Pemasaran Media Sosial, Promosi Penjualan, Nilai yang dipersepsikan, Keputusan 
Pembelian 
 

Abstract 
This study aims to analyze the influence of social media marketing, sales promotion, and perceived value 
on purchasing decisions on Glad2glow moisturizer products. And to analyze whether the variables of social 
media marketing, sales promotion, and perceived value simultaneously influence purchasing decisions on 
Glad2glow moisturizer products. The sampling technique in this study used purposive sampling with a total 
of 100 respondents. Data collection was carried out using a questionnaire that had been tested for validity 
and reliability. The classical assumption test produced a regression model whose data was normally 
distributed and there was no multicollinearity, and there was no heteroscedasticity. The results of the study 
showed that: (1) social media marketing has a negative and significant effect on purchasing decisions on 
Glad2glow moisturizer products. (2) sales promotion has a significant positive effect on purchasing 
decisions on Glad2glow moisturizer products. (3) perceived value has a significant positive effect on 
purchasing decisions on Glad2glow moisturizer products. (4) social media marketing, sales promotion, and 
perceived value simultaneously have a significant positive effect on purchasing decisions on Glad2glow 
moisturizer products. 
Keywords: Social Media Marketing, Sales Promotion, Perceived Value, Purchase Decision 
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PENDAHULUAN 

Di era digital yang sedang berkembang, industri kecantikan di Indonesia menunjukkan 
kemajuan yang signifikan dalam beberapa tahun terakhir. Salah satu sarana pemasaran yang 
paling efektif dalam menjangkau konsumen pada masa kini ialah media sosial. Menurut 
(Suhartini dkk., 2023), Media sosial menawarkan saluran komunikasi langsung antara merek 
dan konsumen, menciptakan hubungan yang lebih personal dan mendorong konsumen untuk 
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membuat keputusan pembelian. Khususnya dalam kategori pelembab wajah, pemasaran 
melalui media sosial sangat efektif karena konsumen sering mencari rekomendasi dan ulasan 
sebelum membeli produk. Oleh karena itu, penting untuk memahami bagaimana pemasaran 
media sosial memengaruhi keputusan pembelian, terutama untuk produk pelembab seperti 
Glad2Glow. Kesadaran akan pentingnya perawatan kulit semakin tinggi, terutama di kalangan 
generasi muda. Banyak merek pelembab yang beredar di pasaran, yang berfungsi mencegah 
munculnya tanda-tanda penuaan dini serta mempertahankan kelembapan kulit. Glad2Glow 
secara aktif mengembangkan strategi pemasarannya melalui platform seperti Instagram dan 
TikTok, sambil menawarkan berbagai promosi seperti diskon, bundel produk, dan hadiah. 
Berikut ini terdapat data-data hasil penelitian menurut survey dari Compas Market Insight 
Dashboard, Shoppe, Tokopedia, dan Blibi dalam kategori perawatan kecantikan (Official Store 
dan Non-Official Store) periode 10-17 Agustus 2024. 

 
Gambar 1. Kategori Perawatan Kecantikan periode 10-17 Agustus 2024 

Sumber: Instagram compas.co.id 

 

Data pada Gambar 1 menunjukkan bahwa kosmetik periode 10-17 Agustus 2024 pada 
kategori pelembab wajah menunjukan merek Glad2glow sebesar 9,5%. Glad2glow berada pada 
posisi pertama setelah Viva Cosmetics dengan 7,2% sedangkan posisi ketiga pada kategori 
pelembab wajah ditempati oleh Skintific dengan 5,5%. Persaingan pelembab wajah semakin 
ketat. Setiap perusahaan berupaya untuk memperluas cakupan pasar sasaran melalui berbagai 
strategi yang dirancang untuk memengaruhi sikap konsumen, dengan tujuan akhir mendorong 
keputusan pembelian terhadap produk yang ditawarkan. Keputusan pembelian merupakan 
salah satu bagian terpenting karena akan menjadi salah satu prasyarat utama dalam perumusan 
strategi pemasaran yang akan dijalankan oleh suatu perusahaan. Keputusan pembelian akan 
dihadapkan pada beberapa pilihan atau beberapa alternatif (Kurniawan, 2018). Menurut 
pandangan lain, tahap akhir dalam proses pengambilan keputusan konsumen diidentifikasi 
sebagai keputusan pembelian, yaitu ketika konsumen secara nyata memutuskan untuk 
melakukan pembelian terhadap suatu produk (Septyadi dkk., 2022). Konsumen yang 
mengetahui bahwasannya produk tersebut mempunyai kualitas yang sangat baik dengan harga 
yang sesuai dengan kualitasnya condong akan melakukan keputusan pembelian. Dengan begitu, 
keputusan pembelian dipengaruhi pemasaran media sosial (Erpiana & Susmonowati, 2021), 
promosi penjualan (Anggriani, 2020), dan Nilai yang dipersepsikan (Putri & Fadilla, 2022). 

Adapun faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian salah satunya yakni pemasaran 
media sosial (Ratih Indriyani & Atita Suri, 2020). Pemasaran melalui media sosial memegang 
peranan penting dalam menciptakan kesadaran merek, yang pada gilirannya akan 
mempengaruhi keputusan pembelian. Konten visual yang menarik, kerja sama dengan 
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influencer, dan interaksi aktif dengan pengikut yang dilakukan oleh Glad2Glow merupakan 
elemen penting dalam strategi pemasaran media sosial mereka. Pemasaran media sosial ialah 
suatu pendekatan yang dirumuskan guna menjalin keterlibatan konsumen, baik secara 
langsung ataupun tidak, dengan tujuan memperkuat kesadaran terhadap merek, membangun 
citra positif, atau mendorong keputusan pembelian.(Qalbi dkk., 2024) mengungkapkan 
Pemasaran melalui media sosial ialah salah satu metode yang paling efektif 
dalammempromosikan bisnis, karena dapat diakses tanpa batasan dan memiliki jangkauan 
yang sangat luas. Media sosial menjadi faktor krusial yang harus selalu diperhatikan dan 
direncanakan dengan baik untuk mempengaruhi keputusan pembelian, di mana konsumen 
cenderung lebih puas jika mereka mendapatkan produk dengan kualitas yang baik, serta harga 
yang sepadan. Menurut penelitian sebelumnya, pemasaran media sosial memberi dampak yang 
signifikan serta positif terhadap keputusan pembelian. (Putri & Marlien, 2022) dan peneliti 
(Mulyansyah & Sulistyowati, 2021). Namun, pada peneliti (Abdul Wahid Muslim, 2018) dan 
(Sindy Lutfia dkk., 2021) menyatakan pemasaran media sosial tidak mempunyai pengaruh 
signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Faktor kedua selain pemasaran media sosial yang dapat mempengaruhi keputusan 
pembelian adalah promosi penjualan (Roisah & Putri, 2023). Menurut (Afifi, 2020) Promosi 
penjualan ialah salah satu pendekatan yang kerap dimanfaatkan perusahaan guna menarik 
perhatian konsumen agar tertarik melakukan pembelian. Strategi ini diharapkan mampu 
memberikan pengaruh positif bagi konsumen sehingga mendorong mereka dalam mengambil 
keputusan pembelian. Meskipun promosi penjualan berkaitan dengan komunikasi pemasaran, 
tujuannya lebih terfokus dan mendalam karena dirancang secara spesifik untuk produk 
tertentu.(Sholihat, 2018). Adapun menurut penelitian sebelumnya yang menjelaskan promosi 
penjualan memberikan pengaruh signifikan serta positif terhadap keputusan pembelian 
(Pramezwary dkk., 2021) dan (Anggriani, 2020). Namun pada penelitian (Hermansyah dkk., 
2022) dan (Yuvita, 2019) menunjukan bahwasannya variabel promosi penjualan tidak 
memberi pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Menurut (Prasetyo & Suseno, 
2015) nilai yang dipersepsikan merupakan nilai yang dirasakan oleh konsumen atas produk 
yang sudah dipakai. Hal tersebut merupakan konsep yang harus dimengerti oleh perusahaan. 
Sedangkan menurut (Khaerud & Muchsin, 2024) mengatakan bahwa nilai yang dipersepsikan 
merupakan penilaian holistik konsumen terdahap manfaat suatu produk yang didasarkan pada 
produk yang mereka terima. Adapun menurut penelitian sebelumnya yang menjelaskan bahwa 
nilai yang dipersepsikan mempunyai pengaruh signifikan serta positif terhadap keputusan 
pembelian (Astawa dkk., 2023) dan (Rosanti dkk., 2022). Namun pada penelitian (Fatimah & 
Puspawati, 2025) menunjukan bahwasannya nilai yang dipersepsikan (perceived value) tidak 
memberi pengaruh signifikan terhadapa keputusan pembelian. 

Penelitian mengenai keputusan pembelian akan diterapkan di salah satu produk skincare 
yaitu moisturizer glad2glow karena Glad2Glow sebagai merek pelembap yang relatif baru di 
pasaran berpotensi menarik perhatian konsumen melalui strategi pemasaran yang tepat. 
Dengan memanfaatkan media sosial dan promosi penjualan yang efektif, Glad2Glow dapat 
meningkatkan nilai yang dipersepsikan. Studi ini bertujuan guna mengisi kesenjangan dengan 
menganalisis dampak pemasaranmedia sosial, promosipenjualan, serta nilai yang 
dipersepsikan terhadap keputusan pembelian Moisturizer Glad2Glow. Dengan melihat gap 
penelitian yang ada sebelumnya bisa diidentifikasi bahwa ada celah penelitian yang perlu 
diteliti lebih dalam. Sehingga penelitian ini mengangkat judul “Pengaruh Pemasaran Media 
Sosial, Promosi Penjualan, Nilai yang dipersepsikan terhadap Keputusan Pembelian Pada 
Produk Moisturizer Glad2glow”. 
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Rumusan Masalah: Apakah pemasaran media sosial berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian pada produk Moisturizer Glad2glow? Apakah promosi penjualan 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada produk Moisturizer Glad2glow? 

Apakah nilai yang dipersepsikan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada 
produk Moisturizer Glad2glow? Apakah pemasaran media sosial, promosi penjualan, nilai yang 
dipersepsikan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada 
produk Moisturizer Glad2glow. Tujuan Penelitian: Untuk menguji pengaruh pemasaran media 
sosial terhadap keputusan pembelian pada produk Moisturizer Glag2glow. Untuk menguji 
pengaruh promosi penjualan terhadap keputusan pembelian pada produk Moisturizer 
Glad2glow. Untuk menguji nilai yang dipersepsikan terhadap keputusan pembelian pada 
produk Moisturizer Glad2glow. Untuk mengujipengaruh pemasaran media sosial, promosi 
penjualan, nilai yang dipersepsikan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian pada produk Moisturizer Glad2glow. 
 

Penelitian Pendahuluan dan Pengembangan Hipotesis 

Pengaruh Pemasaran Media Sosial Terhadap Keputusan Pembelian 

Fernidella & Prasetyo (2025) menjelaskan bahwa pemasaran media sosial memegang 
peranan penting dalam meningkatkan kesadaran merek dan mempengaruhi perilaku 
pembelian suatu produk. produk skincare seperti moisturizer ini sangat dipengaruhi oleh 
konten visual, ulasan dari pengguna, dan review dari beauty influencer. dengan demikian juga 
jika pemasaran media sosial dari produk moisturizer ini berhasil maka akan menghasilkan 
Keputusan pembelian yang meningkat. Dalam studi Wikantari (2022) menunjukan 
bahwasannya variable pemasaran media sosial memberi pengaruh signifikan serta positif 
terhadap Keputusan pembelian. Penelitian serupa Dini & Abdurrahman (2023) menunjukan 
bahwasannya variabel pemasaran media sosial memberi pengaruh signifikan serta positif 
terhadap Keputusan pembelian. Merujuk pada kajian tersebut bisa dirumuskan hipotesis 
pertama yakni. H1: pemasaran media sosial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
Keputusan pembelian. 
 

Penelitian Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian 

Menurut (Tanjaya dkk., 2023) promosi penjualan diartikan sebagai media yang paling 
efisien serta efektif guna medapatkan berbagai informasi yang dibutuhkan konsumen, dengan 
adanya promosi penjualan perusahaan dapat menciptkan interaksi yang menguntungkan baik 
jangka panjang maupun jangka pendek dalam memperkenalkan dan memasarkan produknya 
serta hasilnya. jika sebuah toko skincare yang promosi penjualanya memiliki konten yang 
menarik dan informasi yang diterima mudah dipahami maka pelanggan akan merasakan 
kepuasan serta bisa menciptakan pembelian ulang. Dalam penelitian yang dilakukan (Hanan & 
Busman, 2021) menunjukan promosi penjualan memberi pengaruh signifikan serta positif 
terhadap keputusan pembelian. Penelitian lainnya diterapkan oleh (Gozi & Zagladi, 2025) 
menunjukan bahwasannya promosi penjualan mempunyai pengaruh signifikan serta positif 
terhadap keputusan pembelian. Merujuk pada kajian tersebut bisa dirumuskan hipotesis kedua 
yakni. H2: promosi penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 
 

Penelitian Nilai Yang Dipersepsikan Terhadap Keputusan Pembelian 

Menurut (Abdul Malik dkk., 2023) Perilaku pembelian konsumen dipengaruhi oleh 
persepsi mereka terhadap produk yang tersedia di pasar. Perusahaan glad2glow yang 
menyediakan produk dengan mutu unggul memiliki potensi untuk tumbuh lebih cepat serta 
meraih kesuksesan jangka panjang yang besar dibandingkan dengan perusahaan lainnya. 
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Dengan demikian, perusahaan yang memproduksi barang berkualitas tinggi akan mampu 
menarik perhatian konsumen untuk membeli barang-barang tersebut, sedangkan produk 
berkualitas cenderung menarik perhatian konsumen untuk melakukan pembelian. Perasaan 
kepuasan atau ketidakpuasan terhadap suatu produk yang dibeli muncul ketika 
membandingkan harapan dengan perasaan setelah menggunakan produk tersebut. Penelitian 
yang diterapkan oleh Yaputra (2020) menunjukan bahwa nilai yangdipersepsikan memberi 
pengaruh signifikan srta positif terhadap keputusan pembelian. Studi serupa dijalankan 
(Maslichah & Oetarjo, 2023) menunjukan bahwa variabel nilai yang dipersepsikan memberi 
pengaruh signifikanserta positif terhadap keputusan pembelian. 
 

Penelitian Pemasaran Media Sosial, Promosi Penjualan, Nilai yang dipersepsikan 
Terhadap Keputusan Pembelian 

Pemasaran media sosial, promosi penjualan, nilai yang dipersepsikan saling berhubungan 
erat dalam membetuk keputusan pembelian, di mana pemasaran yang efektif, promosi yang 
menarik, serta persepsi konsumen yang baik memberikan pengalaman positif yang menyeluruh 
bagi konsumen. Penelitian yang diterapkan oleh (Indah & Oktafalia, 2023) membuktikan 
promosi penjualan, pemasaran media sosial, serta nilai yang dipersepsikan secara simultan 
memberi dampak positif serta signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian serupa 
(Yaputra, 2020) menunjukan secara simultan promosi penjualan, pemasaran media sosial, serta 
nilai yang dipersepsikan memberi pengaruh signifikan serta positif terhadap keputusan 
pembelian. Berdasarkan kajian tersebut bisa dirumuskan hipotesis keempat yakni: H4: 
pemasaran media sosial, promosi penjualan, nilai yang dipersepsikan secara simultan 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 
METODE PENELITIAN 

Metode penelitian ialah metode ilmiah yang dipakai guna mendapat data dengan 
kegunaan serta asaran tertentu. Jenis penelitian yang dipakai ialah penelitian empiris dengan 
pendekatan metodologi kuantitatif. Metode penelitian kuantitatif ialah salah satu pendekatan 
yang didasarkan pada filsafat positivisme. Metode ini dipakaiguna guna menganalisis sampel 
atau populasi yang telah ditentukan, dengan pengumpulan data yang mengandalkan instrumen 
penelitian kuantitatif, bertujuan guna menguji hipotesis yang sudah diajukan. (Sugiyono, 2019) 

Penelitian ini dilaksanakan di Yogyakarta meliputi seluruh konsumen yang melakukan 
pembelian moisturizer glad2glow. 
 

Sumber Data 

Data Primer 

Data primer ialah data yang didapat melalui pengumpulan langsung. Pada penelitian 
kuantitatif, pengumpulan data primer dilakukan melalui metode eksperimen serta survey 
(Hardani, 2020). Data primer yang dipakai pada studi ini yakni kuesioner yang disebarkan pada 
100 responden konsumen Moisturizer Glad2glow secara online. 
 

Populasi dan Sampel 
Populasi mencakup sekumpulan subjek maupun objek yang mempunyai ciri serta jumlah 

tertentu sebagaimana telah peneliti tetapkan (Sugiyono, 2019). Pada studi ini, populasinya ilah 
konsumen yang sudah melakukan pembelian pada produk moisturizer glad2glow yang jumlah 
pastinya tidak bisa diketahui. Sampel ialah bagian yang mewakili keseluruhan karakteristik dari 
populasi yang ada (Sugiyono, 2019). Pada studi ini menerapkan teknik Nonprobability Sampling. 
Menurut (Sugiyono, 2019) Nonprobability Sampling ialah teknik penghimpunan sampel yang 
mana tidak semua anggota populasi berpeluang yang setara guna terpilih sebagai sampel. 
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Didalam studi ini menerapkan jenis purposive sampling, ialah sebuah teknik penentuan sampel 
yang didasarkan pada pertimbangan tertentu sesuai dengan kriteria yang diharapkan guna 
menetapakan jumlah sampel yang akan dipakai untuk penelitian. Kriteria sampel yang 
ditetapkan pada studi ini yakni: 
1. Responden ialah konsumen Moisturizer Glad2glow yang pernah melakukan pembelian 

secara langsung minimal 1 kali pembelian Moisturizer Glad2glow. 
2. Responden berusia 17 tahun keatas dengan asumsi mampu memahami isi kuesioner 

tersebut dengan baik.  Dalam analisis ini ukuran sampel yang dipakai pada penelitian ialah 
96,04 yang selanjutnya akan dibulatkan menjadi 96 responden. Guna memudahkan 
perhitungan dan mendapat data yang lebih relevan, jumlah sampel yang dipergunakan 
adalah 100 responden. 

 
Metode Pengumpulan Data 
1. Observasi. Observasi ialah metode pengumpulan data yang memiliki karakteristik khas jika 

dibandingkan dengan metode lainnya (Sugiyono, 2019). Pada penelitian ini, observasi 
dilakukan untuk mengumpulkan data terkait penelitian yang difokuskan langsung mengenai 
gambaran umum moisturizer glad2glow. 

2. Kuesioner. Kuesioner ialah suatu teknik untuk menghimpun data yang dilakukan dengan 
memberi sekumpulan pernyataan atau pertanyaan tertulis untuk dijawab oleh responden 
(Sugiyono, 2019). Kuesioner yang dipergunakan yakni jenis kuesioner yang tertutup. Hal 
tersebut dilakukan dengan cara menyebarkan kuesioner 100 responden pada konsumen 
moisturizer glad2glow dan menggunakan skala likert berjenjang 5. 

 
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
Gambaran Umum Glad2glow 

Glad2Glow merupakan merek kecantikan yang mengkhususkan diri dalam produk 
skincare dan makeup. Didirikan pada tahun 2022 oleh PT Suntone Wisdom Indonesia, merek 
ini berlokasi di Indonesia dan mengedepankan pemanfaatan bahan-bahan alami. Formula 
glad2glow dirancang secara khusus untuk memenuhi kebutuhan kulit sensitif. Ditengah 
pesatnya industri skincare lokal, glad2glow hadir sebagai pilihan menarik bagi konsumen yang 
menginginkan perawatan kulit yang sehat. Merek ini menekankan inovasi serta pemahaman 
terhadap beragam kebutuhan kulit masyarakat Indonesia. Setiap produk dirancang dengan 
menggabungkan bahan aktif yang telah teruji dermatologis, diformulasikan khusus guna 
menangani beragam permasalahan kulit, mulai dari penuaan dini, jerawat, hingga kulit kusam, 
salah satu skincare yang sedang digemari oleh anak muda yaitu moisturizer. Dengan kemasan 
yang modern dan minimalis, glad2glow berhasil menarik perhatian segmen pasar muda yang 
semakin peduli akan pentingnya perawatan kulit sejak usia muda. Merek ini tidak hanya 
menawarkan produk, tetapi juga mendukung gaya hidup yang menekankan perawatan diri dan 
rasa percaya diri melalui perawatan kulit yang menyeluruh. 
 

Pembahasan 
Pengaruh Pemasaran Media Sosial Terhadap Keputusan Pembelian 

Merujuk pada variabel pemasaran media sosial (X1) didapatkan nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  – 6,035 > 

1,984, serta nilai sig 0,000 < 0,05. Dalam uji hipotesis ini menggambarkan pemasaran media 
sosial memberikanpengaruh negatif signifikan terhadap keputusan pembelian, maka hipotesis 
diterima. Temuan tersebut menggambarkan ada beberapa elemen-elemen, seperti konten yang 
tidak sesuai dengan preferensi konsumen, ketidakpercayaan terhadap informasi yang 
disampaikan mengenai produk. Hal ini mengindikasikan meskipun informasi yang disampaikan 
sudah jelas tetapi konsumen cenderung lebih percaya dengan merek yang sudah dipakai sejak 
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lama. Dari hasil analisis deskriptif penelitian dapat dilihat pada pernyataan “ Iklan media sosial 
untuk merek produk moisturizer glad2glow ini berkinerja baik dibandingkan dengan toko lain” 
mendapatkan penilaian mean terendah yaitu 4,12. Hal ini mengindikasikan bahwa aspek-aspek 
ini telah menjadi perhatian oleh pihak pengelola, masih ada ruang untuk melakukan 
peningkatan. Misalnya, iklan media sosial untuk merek produk moisturize glad2glow dibuat 
lebih inovasi dengan memberikan informasi yang lebih detail agar bisa diterima dan dipahami 
oleh konsumen yang mau membeli. Penelitian ini selaras dengan studi terdahulu (Wahyudi dkk., 
2024) dan (Chandra, 2022) yang mengungkapkan bahwasannya pemasaran media sosial 
mempunyai pengaruh negatif signifikan terhadap Keputusan pembelian. 
 
Pengaruh Promosi Penjualan Terhadap Keputusan Pembelian 

Merujuk pada variabel promosi penjualan (X2) didapatkan nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  2,382 > 1,984, 

serta dilai sig 0,019 < 0,05. Dalam uji hipotesis ini menggambarkan promosi penjualan memberi 
pengaruh signifikan serta positif terhadap keputusan pembelian, maka hipotesis diterima. 
Promosi penjualan yang baik dan bagus bisa menciptakan konsumen untuk melakukan 
pembelian. Saat ini persaingan dalam hal promosi penjualan sangat pesat, banyak sekali owner-
owner meluncurkan berbagai model promosi produk guna untuk menarik konsumen agar 
membeli produk yang diciptakan. Hasil dari analisis deskriptif penelitian ini bisa dilihat pada 
pernyataan “Penawaran harga untuk produk moisturizer glad2glow ini sering ditawarkan.” 
mendapatkan penilaian mean tertinggi yaitu 4,26. Hal ini mengindikasikan bahwa konsumen 
merasa tertarik adanya penawaran harga yang diberikan oleh produk glad2glow. Tingginya 
skor ini mencerminkan bahwa promosi penjualan mampu memberikan pengalaman yang 
memuaskan bagi konsumen yang melakukan pembelian. Oleh karenanya, promosi penjualan 
dianggap sebagai salah satu faktor penentu keputusan pembelian. Penelitian ini selaras dengan 
studi terdahulu (Pinota, 2023) dan (Vyanna dkk., 2024) yang mengungkapkan bahwasannya 
promosi penjualan memberi pengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian. 
 
Pengaruh Nilai yang dipersepsikan Terhadap Keputusan Pembelian 

Pada variabel nilai yang dipersepsikan didapatkan nilai 𝑡ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 10,362 > 1,984, dan dilai 

sig 0,000 < 0,05. Dalam uji hipotesis ini menggambarkan nilai yang dipersepsikan mempunyai 
pengaruh signifikan serta positif terhadapkeputusan pembelian, maka hipotesis diterima. Hal 
tersebut menunjukan jika nilai yangdipersepsikan yang diberikan semakin baik, maka semakin 
besartingkat kepuasan yang dirasakan oleh konsumen sehingga menciptakan keputusan 
pembelian. Nilai yang dirasakan terdiri dari berbagai elemen, termasuk kualitas produk, harga, 
citra merek, layanan, dan pengalaman pribadi dan orang lain. Ketika konsumen percaya bahwa 
manfaat yang didapat lebih besar daripada biaya yang dikeluarkan, mereka cenderung 
melakukan pembelian. Dengan kata lain, semakin tinggi nilai yang dirasakan konsumen, 
semakin besar kecenderungan mereka untuk membeli produk tersebut. Hasil analisis deskriptif 
penelitian pada pernyataan “ produk moisturizer glad2glow ini menawarkan produk dan 
layanan dengan nilai terbaik untuk uang dan produk moisturizer glad2glow ini memberikan 
nilai yang sangat baik kepada pelanggannya” mendapatkan penilaian dengan mean tertinggi 
yaitu 4,27. Hal ini menunjukan bahwa penawaran dan layanan yang diberikan oleh glad2glow 
memberikan kesan positif bagi konsumen. Penilaian ini mencerminkan bahwa konsumen 
percaya terhadap pelayanan yang diberikan. Penelitian ini selaras dengan studi terdahulu 
(Efendi & Chrismardani, 2022) dan (Maslichah & Oetarjo, 2023) yang mengungkapkan 
bahwasannya nilai yang dipersepsikan mempunyai pengaruh positif signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
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Pengaruh Pemasaran Media Sosial, Promosi Penjualan, Nilai yang dipersepsikan 
Terhadap Keputusan Pembelian 

Merujuk pada data tabel 4.17 menunjukan bahwa 𝐹ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 62,888 > 𝐹𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 2,70 serta nilai 

signifikan 0,000 < 0,05 maka bisa disimpulkan bahwasannya secara simultan variabel 
independen memberi pengaruh positif signifikan terhadap variabel dependen. Artinya 
pemasaran media sosial, promosi penjualan, serta nilai yang dipersepsikan memberi pengaruh 
positif signifikan terhadap keputusan pembelian secara bersama-sama. Sehingga hal tersebut 
menunjukan bahwa ketiga variabel mempunyai peningkatan, maka keputusan pembelian pada 
produk moisturizer glad2glow juga akan semakin meningkat. Penelitian ini selaras dengan studi 
terdahulu (Indah & Oktafalia, 2023) dan (Yaputra, 2020) yang mengungkapkan bahwasannya 
pemasaran media sosial, promosi penjualan, serta nilai yang dipersepsikan secara simultan 
berpengaruh signifikan serta positif terhadap keputusan pembelian. 
 
Implikasi Hasil Penelitian 
Implikasi Teoritis 

Tujuan penelitian ini guna menguji secara empiris pengaruh pemasaran media sosial, 
promosi penjualan serta nilai yang dipersepsikan terhadap keputusan pembelian. Temuan dari 
penelitian ini yakni hipotesis 1 pemasaran media sosial berpengaruh negatif signifikan, 
sedangkan hipotesis 2 promosi penjualan berpengaruh signifikan serta positif dan hipotesis 3 
nilai yang dipersepsikan memberi pengaruh signifikan serta positif terhadap keputusan 
pembelian. Berdasarkan teoritis yang dirumuskan peneliti, bahwa pemasaran media sosial 
memberi pengaruh signifikan serta positif terhadap keputusan pembelian, akan tetapi pada 
kenyataannya bahwa pemasaran media sosial memberi pengaruh negatif signifikan terhadap 
keputusan pembelian pada produk moisturizer glad2glow. Sehingga hipotesis 1 pemasaran 
media sosial tidak terbukti mendukung teori. 
 
Implikasi Praktis 

Bagi pengelola produk glad2glow, hasil penelitian ini menekankan pentingnya promosi 
penjualan serta nilai yg dipersepsikan sebagai prioritas pertama buat memaksimalkan 
keputusan pembelian. Sedangkan pemasaran media sosial perlu dievaluasi serta diadaptasi 
supaya lebih relevan menggunakan mengikuti musim yang sedang viral pada sosial media guna 
untuk menaikkan keputusan pembelian. Temuan ini pula bisa menjadi sumber pembelajaran 
bagi konsumen. 
 
KESIMPULAN 
1. Pemasaran Media Sosial berpengaruh negatif signifikan terhadap keputusan pembelian 
2. Promosi Penjualan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 
3. Nilai yang dipersepsikan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian  
 

Keterbatasan Penelitian dan Saran 
Berdasarkan hasil penelitian ini, terdapat keterbatasan penelitian yakni: 

1. Dalam penelitian ini masih memakai sampel 100 responden. Lebih baiknya apabila 
menggunakan sampel yang jauh lebih banyak. 

2. Pada penelitian ini menghasilkan Adjusted R Square 65,2%. Hasil ini membuktikan bahwa 
pemasaran media sosial, promosi penjualan, nilai yang dipersepsikan bisa menjelaskan 
keputusan pembelian sebesar 65,2%. Sedangkan sebesar 34,8% sisanya dipengaruhi oleh 
faktor lainnya yang tidak diteliti pada penelitian ini maka peneliti selanjutnya bisa 
mengekspor lebih dalam mengenai faktor yang sekiranya mempengaruhi keputusan 
pembelian. 
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Dari penelitian yang sudah dilakukan pada produk Moisturizer Glad2glow, peneliti 
menyampaikan saran berdasarkan temuan yang ditemukan antara lain: 
1. Bagi pihak Glad2glow, sangat penting untuk selalu meningkatkan pemasaran media sosial 

dengan cara meningkatkan kualitas konten, memperkuat interaksi dengan konsumen guna 
untuk menciptakan kepusan konsumen agar konsumen selalu tertarik dengan produk 
Glad2glow. 

2. Bagi pihak Glad2glow, sangat penting untuk selalu meningkatkan promosi penjualan dengan 
cara memberikan variasi dalam melalukan promosi, berkolaborasi dengan influencer untuk 
meningkatkan keputusan pembelian. 

3. Untuk pihak Glad2glow, sangat penting untuk meningkatkan nilai yang dipersepsikan 
dengan cara meningkatkan kualitas produk dan layanan agar konsumen merasa puas setelah 
membeli produk Glad2glow. 

4. Disarankan untuk penelitan yang akan melakukan penelitian dapat menggunakan sampel 
yang jauh lebih banyak untuk mendapat hasil yang lebih beragam serta berkualitas.  
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