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A B S T R A C T   A R T I C L E   I N F O 

 
Penggunaan media sosial seperti Instagram kini menjadi 
strategi utama dalam pemasaran produk dan menarik minat 
konsumen. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk 
menganalisis sejauh mana promosi yang dilakukan melalui 
platform instagram sera mutu pelayanan yang diberikan 
dapat memengaruhi tingkat volume penjualan di 
Imbeauty.Shop, Kabupaten Sidenreng Rappang. Metode 
yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif dengan 
teknik pengambilan sampel accidental sampling sebanyak 69 
responden. Data dikumpulkan melalui kuesioner dan 
dianalisis menggunakan SPSS. Proses analisis meliputi uji 
validitas, reliabilitas, normalitas, regresi linier berganda, dan 
uji hipotesis. Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi 
melalui Instagram dan kualitas pelayanan masing-masing 
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap bertambahnya 
jumlah penjualan. Secara simultan kedua variabel tersebut 
juga terbukti memberikan kontribusi nyata terhadap 
penjualan. Temuan ini menegaskan pentingnya strategi 
promosi digital yang efektif dan layanan yang berkualitas 
dalam mendorong kinerja penjualan di Imbeauty.Shop. 
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1. INTRODUCTION 

Dalam beberapa tahun terakhir, industri kecantikan mengalami pertumbuhan yang 
signifikan, seiring dengan meningkatnya perhatian masyarakat terhadap penampilan dan 
kesehatan kulit. Produk skincare dan kosmetik tidak lagi sekadar kebutuhan tambahan, 
melainkan telah menjadi bagian dari gaya hidup, terutama di kalangan generasi muda. 
Perubahan ini menuntut pelaku usaha untuk lebih adaptif dalam menerapkan strategi 
pemasaran yang mampu menjawab dinamika kebutuhan konsumen yang semakin kompleks 
(Diantary et al., 2023). 

Salah satu strategi yang banyak diadopsi adalah pemasaran berbasis media sosial, 
khususnya Instagram, karena sifatnya yang visual dan interaktif. Melalui platform ini, pelaku 
usaha dapat menampilkan produk, menjalin komunikasi dengan konsumen, serta 
membangun citra merek secara lebih personal. Selain promosi, kualitas layanan juga 
memainkan peran penting dalam menciptakan pengalaman belanja yang memuaskan dan 
meningkatkan loyalitas pelanggan (Ramadhan & Munawar, 2022). 

Data dari Hootsuite dan We Are Social (2023) menyebutkan bahwa terdapat sekitar 167 
juta pengguna aktif media sosial di Indonesia, dan Instagram menjadi salah satu aplikasi yang 
paling sering digunakan. Angka ini menunjukkan potensi besar bagi pelaku usaha, terutama 
UMKM, untuk memanfaatkan media sosial sebagai saluran utama dalam menjangkau pasar 
tanpa harus mengeluarkan biaya tinggi. Namun, belum semua pelaku usaha mampu 
mengoptimalkan fitur-fitur Instagram secara efektif, termasuk dalam menyampaikan pesan 
promosi dan menjaga kualitas komunikasi pelayanan. 

Di wilayah Kabupaten Sidenreng Rappang, sektor usaha kecantikan juga mengalami 
perkembangan yang pesat. Salah satu pelaku usaha yang berkembang adalah Imbeauty.Shop, 
sebuah toko skincare dan kosmetik yang mulai beroperasi pada tahun 2022. Toko ini 
menyediakan berbagai jenis produk kecantikan dan telah memanfaatkan media sosial sebagai 
sarana promosi. Namun, hasil observasi awal menunjukkan bahwa strategi promosi yang 
digunakan masih kurang maksimal dan belum terintegrasi sepenuhnya dengan pendekatan 
pelayanan yang prima. 

Kondisi tersebut menunjukkan adanya peluang riset untuk memahami secara lebih dalam 
bagaimana pengaruh promosi melalui Instagram serta kualitas pelayanan dapat berkontribusi 
terhadap peningkatan volume penjualan. Studi terdahulu banyak membahas topik serupa, 
tetapi sebagian besar masih terfokus pada bisnis berskala besar atau wilayah perkotaan. 
Penelitian ini mengambil sudut pandang berbeda, yakni pada usaha kecil berbasis lokal di 
wilayah non-perkotaan dimana karakteristik serta tantangan tersendiri di wilayah tersebut. 
 
2. LITERATURE REVIEW AND HYPOTHESIS DEVELOPMENT 
2.1 Tinjauan Literatur 
2.1.1 Volume Penjualan 

Volume penjualan ialah keseluruhan total barang serta jasa dimana berhasil dijual dalam 
periode tertentu dan menjadi indikator utama untuk menilai efektivitas strategi pemasaran 
suatu usaha. Semakin besar volume penjualan, maka akan semakin tinggi pula potensi 
pendapatan yang didapatkan perusahaan, serta menunjukkan keberhasilan dalam 
menjangkau konsumen (Farid & Yusuf, 2023). Volume penjualan tidak hanya menunjukkan 
kinerja finansial, tetapi juga mencerminkan daya saing produk di pasar. 
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Menurut (Novitasari et al., 2021), peningkatan volume penjualan berkaitan erat dengan 
bagaimana suatu produk dipersepsikan oleh konsumen, baik dari sisi kualitas, manfaat, 
maupun harga. Faktor lain seperti intensitas promosi, distribusi yang lancar, serta pelayanan 
yang baik juga turut mendorong peningkatan penjualan. Dalam skala usaha kecil, menjaga 
kestabilan volume penjualan menjadi penting untuk mendukung kelangsungan usaha dan 
mempertahankan posisi di pasar. 

Indikator volume penjualan biasanya diukur melalui jumlah unit terjual, pertumbuhan dari 
periode sebelumnya, dan pencapaian target yang telah ditetapkan. Volume penjualan yang 
konsisten juga dapat menjadi dasar dalam mengevaluasi kinerja perusahaan dan 
merumuskan strategi pemasaran berikutnya (Syafrida & Putra, 2023). memahami faktor-
faktor yang memengaruhi volume penjualan merupakan langkah penting dalam 
meningkatkan daya saing usaha, termasuk dalam konteks promosi digital dan pelayanan 
pelanggan. 

 
2.1.2 Kualitas Pelayanan 

Kualitas pelayanan mencerminkan kualitas suatu bisnis untuk memenuhi atau bahkan 
melampaui keinginan konsumennya. Pelayanan yang bagus tidak akan terfokus pada hasil 
akhir, tetapi juga pada proses interaksi yang terjadi antara penyedia layanan dan pelanggan. 
Pelayanan yang ramah, cepat tanggap, serta ditangani secara profesional dapat 
meningkatkan kepuasan pelanggan dan memperkuat kepercayaan terhadap usaha tersebut 
(Fadilah & Supendi, 2024). Dalam lingkungan bisnis yang semakin kompetitif, kualitas 
pelayanan menjadi faktor pembeda yang signifikan dan berpengaruh terhadap loyalitas 
konsumen. 

Menurut (Zalzabila, 2024), dimensi pelayanan tidak terbatas pada interaksi tatap muka, 
melainkan juga mencakup akses informasi yang mudah, respons yang cepat terhadap 
pertanyaan atau keluhan, serta solusi yang efektif terhadap permasalahan pelanggan. 
Konsumen cenderung mempertahankan hubungan dengan bisnis yang mampu memberikan 
pengalaman pelayanan yang nyaman dan konsisten. Dalam konteks usaha retail kecantikan 
seperti Imbeauty.Shop, pelayanan yang optimal dapat menciptakan pengalaman belanja yang 
positif, yang pada akhirnya mendorong keputusan pembelian ulang dan memperluas promosi 
dari mulut ke mulut secara alami. 

 
2.1.3 Promosi 

Aktivitas yang dilakukan untuk menyampaikan promo dan membujuk pelanggang agar 
tertarik terhadap suatu produk. Dalam konteks digital saat ini, Instagram menjadi platform 
yang sangat efektif untuk melakukan promosi karena mampu menjangkau audiens luas 
dengan tampilan visual yang menarik (Sudirwo et al., 2021). Fitur-fitur seperti feed, story, dan 
reels memungkinkan pelaku usaha membangun komunikasi langsung dengan konsumen 
dalam format yang interaktif. 

Menurut (Rusdi et al., 2023), keberhasilan promosi sangat dipengaruhi oleh kemampuan 
pelaku usaha dalam menyesuaikan pesan promosi dengan karakteristik pasar sasaran. 
Mereka juga menekankan pentingnya frekuensi dan kualitas pesan yang disampaikan untuk 
membentuk persepsi positif terhadap produk yang ditawarkan. Dalam usaha kecil, promosi 
yang konsisten melalui Instagram dapat membantu menciptakan keterlibatan pelanggan dan 
meningkatkan niat beli. 

 
2.1.4 Penelitian Terdahulu (State of the Art) 
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Penelitian oleh (Mari Ci & Raymond, 2021) menemukan bahwa promosi ataupun kualitas 
pelayanan bersifat positif dengan keputusan pembelian dalam sektor properti. Hasil serupa 
juga ditunjukkan oleh (Rezeki, 2024), yang menyatakan bahwa promosi yang dilakukan secara 
rutin dan terarah mampu meningkatkan volume penjualan secara signifikan. 

Dalam konteks usaha kecil, (Wida Rahmayani et al., 2023) meneliti pengaruh promosi 
digital pada industri rumah tangga dan menyimpulkan bahwa media sosial efektif dalam 
memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan penjualan. Selain itu, (Suryantoro et al., 
2024). Namun, sebagian besar studi tersebut dilakukan di kota besar atau pada usaha 
berskala menengah ke atas. Oleh karena itu, penelitian ini dilakukan pada skala UMKM di 
daerah non-perkotaan, yaitu Imbeauty.Shop di Kabupaten Sidenreng Rappang, untuk 
memberikan pemahaman yang lebih kontekstual terkait peran promosi Instagram dan 
pelayanan terhadap volume penjualan. 

 
2.2 Pengembangan Hipotesis 

Sebelumnya telah dibahas serta didukung oleh hasil penelitian terdahulu, dapat 
disimpulkan bahwa strategi promosi dan kualitas pelayanan merupakan dua faktor yang 
secara teoritis dan empiris diyakini dapat memengaruhi peningkatan volume penjualan. 
Promosi melalui Instagram memungkinkan pelaku usaha menjangkau audiens secara lebih 
luas dan personal, sementara pelayanan yang berkualitas akan meningkatkan kepuasan serta 
loyalitas konsumen. Oleh karena itu, dalam penelitian ini dirumuskan dua hipotesis: H₁ 
menyatakan bahwa promosi melalui Instagram memiliki pengaruh signifikan terhadap 
volume penjualan di Imbeauty.Shop, dan H₂ menyatakan bahwa kualitas pelayanan memiliki 
pengaruh signifikan terhadap volume penjualan di Imbeauty.Shop. 

 
3. METHODS 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, yaitu pendekatan yang berfokus pada 
pengumpulan data dalam bentuk angka serta pengolahan data menggunakan teknik statistik 
untuk menguji kebenaran hipotesis secara objektif. Pendekatan ini dipilih karena memberikan 
hasil yang terukur dan dapat diuji validitasnya, sehingga memungkinkan peneliti untuk 
memperoleh gambaran faktual mengenai hubungan antarvariabel. Proses analisis dilakukan 
secara sistematis berdasarkan data yang diperoleh dari responden, kemudian diolah 
menggunakan perangkat lunak statistik untuk mengetahui arah dan kekuatan pengaruh yang 
terjadi antara variabel yang diteliti. 

Jenis penelitian yang digunakan adalah asosiatif, karena bertujuan untuk mengetahui ada 
tidaknya pengaruh antara variabel bebas, yaitu promosi melalui Instagram dan kualitas 
pelayanan, terhadap variabel terikat, yakni volume penjualan. Jenis penelitian ini 
memungkinkan peneliti untuk menguji pengaruh masing-masing variabel secara parsial 
maupun simultan. Penelitian ini dilakukan dengan cara menyebarkan kuesioner kepada 
responden dan mengolah data yang diperoleh untuk melihat signifikansi hubungan 
antarvariabel. Dengan desain ini, penelitian mampu memberikan pemahaman empiris 
terhadap fenomena yang terjadi pada Imbeauty.Shop, sekaligus menjadi dasar dalam 
pengambilan keputusan pemasaran secara lebih tepat (Imron, 2019). 

 
 
 
 
 



575 | Indonesian Journal of Digital Business, Volume 5 Issue 2, July 2025 Hal 571-580 

p- ISSN 2775-6793 e- ISSN 2775-6815 

 
 

 
 
 

4. RESULTS AND DISCUSSION 

4.1. Hasil 
a. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas  
 

Tabel 1. Uji Validitas  

 
Hasil pengujian terhadap instrumen penelitian menunjukkan bahwa seluruh pernyataan 

dalam kuesioner dapat diterima dan memenuhi syarat sebagai alat ukur. Setiap butir 
pertanyaan telah menunjukkan kekuatan hubungan yang memadai dengan indikator yang 
diwakilinya. Dengan demikian, seluruh item dalam kuesioner dinilai mampu mencerminkan 
variabel yang diteliti dan dapat digunakan dalam proses pengumpulan data. 

 
Tabel 2. Uji Reliabilitas 



Eka Vebrianti Syamputri, Muhammad Rusdi, Inna Mutmainna Cahyani Thahir., Pengaruh Promosi di 

Instagram dan Kualitas Pelayanan Dalam Meningkatkan Volume Penjualan  

Pada Imbeauty.Shop di Kabupaten Sidenreng Rappang  | 576 

p- ISSN 2776-6098 e- ISSN 2776-5938 

 

Berdasarkan hasil pengujian, seluruh variabel seperti promosi, kualitas pelayanan, dan 
volume penjualan menunjukkan tingkat konsistensi internal yang dapat diterima. Hal ini 
menunjukkan bahwa setiap item pernyataan dalam masing-masing variabel memiliki tingkat 
keandalan yang cukup untuk digunakan dalam pengukuran penelitian. 
 

b. Uji asumsi klasik 
 

Gambar 1. Hasil Normalitas P-Plot 

Hasil pemeriksaan terhadap pola sebaran data menunjukkan bahwa titik-titik yang muncul 
mengikuti garis diagonal secara konsisten. Penyebaran tersebut mencerminkan bahwa data 
residual tidak mengalami penyimpangan besar terhadap distribusi yang diharapkan. Dengan 
demikian, dapat disimpulkan bahwa asumsi normalitas dalam model regresi telah terpenuhi. 
 
c. Analisis regresi linear berganda 

Tabel 3. Uji Regresi Linear Berganda 
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Berdasarkan tabel diatas, nilai konstanta sebesar 3,216 sedangkan nilai koefisien regresi 
variabel independent Promosi (X1) sebesar 0,269 dan Kualitas Pelayanan (X2) sebesar 0,241. 
Maka dirumuskan model persamaan regresi linear berganda sebagai berikut : 

 
Y = 3,216 + 0,269X1 + 0,241X2 

 

Nilai konstanta sebesar 3,216 menunjukkan bahwa jika promosi dan kualitas pelayanan 
tidak memberikan kontribusi, maka volume penjualan tetap berada pada angka 3,216. Ini 
mengindikasikan adanya faktor lain di luar model yang juga memengaruhi penjualan. 

Koefisien variabel promosi sebesar 0,269 berarti setiap peningkatan promosi sebesar satu 
satuan akan meningkatkan volume penjualan sebesar 0,269 satuan. Sementara koefisien 
kualitas pelayanan sebesar 0,241 menunjukkan bahwa peningkatan satu satuan pada 
pelayanan juga menaikkan volume penjualan sebesar 0,241 satuan. Kedua koefisien tersebut 
bernilai positif, yang berarti baik promosi maupun pelayanan memiliki pengaruh searah 
terhadap volume penjualan. 

Karena nilai koefisien promosi lebih besar dibandingkan pelayanan, maka dapat 
disimpulkan bahwa promosi memiliki pengaruh yang lebih dominan terhadap peningkatan 
volume penjualan pada Imbeauty.Shop. 

 
d. Uji Hipotesis  

Uji (R²) 

Tabel 4. Uji Koefisien Determinasi 

   
Sebagian besar variasi yang terjadi pada variabel terikat dalam penelitian ini dapat 

dijelaskan oleh variabel bebas yang dianalisis, yaitu promosi dan kualitas pelayanan. 
Persentase kontribusi kedua variabel tersebut tergolong kuat, sedangkan sisanya dipengaruhi 
oleh faktor lain yang tidak dimasukkan dalam model penelitian. 

 
Uji T Signifikan Parsial  

Tabel 5. Hasil Parsial 
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Berdasarkan hasil uji tabel di atas, variabel promosi memiliki nilai signifikansi sebesar 
0,015 dan t hitung sebesar 2,506, yang berarti lebih kecil dari 0,05 dan lebih besar dari t 
tabel 1,996. Hal ini menunjukkan bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap volume 
penjualan. Sementara itu, kualitas pelayanan juga menunjukkan pengaruh yang signifikan 
dengan nilai signifikansi 0,047 dan t hitung 2,027, yang juga melebihi t tabel. 

 
 

Uji F 
 Tabel 6. Hasil Uji F 

 
Pengujian secara bersamaan terhadap kedua variabel independen menunjukkan adanya 

pengaruh yang signifikan terhadap variabel terikat. Hasil analisis memperlihatkan bahwa 
promosi dan kualitas pelayanan, ketika diterapkan secara terpadu, mampu memberikan 
kontribusi yang berarti dalam meningkatkan volume penjualan. Hal ini memperkuat bukti 
bahwa strategi yang mencakup aspek komunikasi pemasaran dan pelayanan konsumen 
secara keseluruhan berperan penting dalam mendorong keputusan pembelian pada 
Imbeauty.Shop. 

 
4  22.2. Pembahasan 

Hasil analisis (uji t) menunjukkan bahwa dari seluruh variabel marketing mix yang diteliti, 
hanya variabel produk yang memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 
konsumen di CM Resto & Cafe. Hal ini ditunjukkan oleh nilai signifikansi sebesar 0,018 dan 
nilai t hitung sebesar 2,426, yang melebihi nilai t tabel. Temuan ini menggarisbawahi 
pentingnya faktor-faktor seperti kualitas produk, keberagaman menu, estetika penyajian, dan 
cita rasa dalam memengaruhi minat beli konsumen. Di sisi lain, variabel harga, promosi, dan 
lokasi tidak menunjukkan pengaruh yang signifikan secara parsial, karena masing-masing 
memiliki nilai signifikansi di atas 0,05 dan nilai t hitung yang lebih rendah dari t tabel, sehingga 
tidak cukup kuat untuk memengaruhi keputusan pembelian secara individu. Harga dianggap 
masih sesuai dengan layanan yang diterima, tetapi bukan faktor penentu utama dalam 
pembelian. Promosi dinilai belum cukup menarik atau belum menjangkau target konsumen 
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secara maksimal. Lokasi yang mudah diakses pun belum cukup strategis dalam mendukung 
keputusan pembelian. Temuan ini memperkuat pandangan bahwa produk menjadi elemen 
utama dalam bauran pemasaran yang memengaruhi konsumen, sedangkan faktor lain perlu 
ditingkatkan efektivitasnya agar dapat memberikan dampak yang lebih besar. 
 
5. CONCLUSION 

Berdasarkan hasil regresi yang diperoleh, diketahui bahwa promosi dan kualitas pelayanan 
memiliki pengaruh signifikan terhadap peningkatan volume penjualan di Imbeauty.Shop. 
Promosi menunjukkan pengaruh paling kuat secara parsial dibandingkan kualitas pelayanan, 
yang berarti bahwa aktivitas promosi khususnya melalui platform Instagram menjadi faktor 
kunci dalam mendorong konsumen melakukan pembelian. Meskipun kualitas pelayanan juga 
memiliki kontribusi, pengaruhnya tidak sebesar promosi. Secara bersamaan, kedua variabel 
tersebut terbukti memberikan dampak yang signifikan terhadap volume penjualan, 
sebagaimana ditunjukkan melalui uji F. Temuan ini juga mengindikasikan bahwa masih ada 
variabel lain di luar penelitian ini yang kemungkinan memengaruhi penjualan, seperti loyalitas 
pelanggan, tren kecantikan, atau persepsi konsumen terhadap merek. 

 

Berdasarkan hal tersebut, maka Imbeauty.Shop disarankan untuk terus meningkatkan 
efektivitas promosi, terutama dengan memanfaatkan konten kreatif di Instagram yang sesuai 
dengan minat target pasar. Strategi seperti ulasan pengguna, kampanye interaktif, dan 
kolaborasi dengan tokoh lokal dapat digunakan untuk meningkatkan keterlibatan audiens. 
Selain itu, aspek pelayanan juga perlu diperbaiki dengan meningkatkan responsivitas, 
komunikasi yang baik, dan kenyamanan transaksi. Agar hasilnya maksimal, kedua strategi 
tersebut sebaiknya dijalankan secara sinergis sehingga mampu menciptakan pengalaman 
berbelanja yang memuaskan. Upaya evaluasi dan pembaruan strategi secara berkala sangat 
diperlukan agar tetap mampu bersaing di tengah dinamika pasar kecantikan digital yang terus 
berkembang. 
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