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A. [bookmark: _Toc190424275]JUDUL PENELITIAN
[bookmark: _Hlk183509860]ANALISIS PEMASARAN PRODUK TERHADAP PENGGUNAAN MARKETPLACE FACEBOOK DI PERCETAKAN DINDA DI KABUPATEN SIDENRENG RAPPANG.
B. [bookmark: _Toc190424276]RINGKASAN DAN KATA KUNCI
Dalam era digital, Facebook Marketplace telah menjadi solusi pemasaran inovatif bagi pelaku usaha kecil dan menengah, termasuk usaha percetakan. Dengan fitur unggulannya, platform ini memiliki potensi untuk membantu pelaku usaha, seperti Percetakan Dinda, dalam menjangkau konsumen lebih luas, berinteraksi langsung dengan pelanggan, serta menghemat biaya promosi dibandingkan metode tradisional. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis efektivitas Facebook Marketplace dalam pemasaran produk dengan mengukur pengaruh jangkauan luas, komunikasi langsung, dan efisiensi biaya terhadap keberhasilan pemasaran. Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kuantitatif, dengan data diperoleh melalui kuesioner, observasi kuantitatif, serta analisis Facebook Insights. Pengolahan data menggunakan IBM SPSS Statistics 26, dengan teknik analisis deskriptif, uji validitas dan reliabilitas, serta regresi linear sederhana. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Facebook Marketplace (X) memiliki pengaruh signifikan terhadap keberhasilan pemasaran (Y). Indikator jangkauan luas, komunikasi langsung dengan pelanggan, serta efisiensi biaya terbukti berkontribusi dalam meningkatkan kesadaran merek, volume penjualan, dan loyalitas pelanggan.
Kata kunci: Facebook Marketplace; Pemasaran digital; Percetakan
C. [bookmark: _Toc190424277]LATAR BELAKANG 
[bookmark: _Hlk181896239]Era globalisasi telah membawa perubahan signifikan di berbagai bidang, terutama dalam teknologi informasi dan komunikasi. Internet kini menjadi media yang sangat efektif untuk mendukung berbagai aktivitas, termasuk pemasaran produk dan jasa. Menurut (Simon Kemp, 2023) dalam laporan DataReportal (2023), jumlah pengguna internet global mencapai 5,16 miliar, meningkat 1,9% dibandingkan tahun sebelumnya. Di Indonesia, jumlah pengguna internet pada awal tahun 2023 tercatat mencapai 212,9 juta orang. Hal ini mencerminkan peluang besar bagi pelaku usaha untuk memperluas pangsa pasar melalui platform digital, termasuk media sosial. Facebook, sebagai salah satu platform terbesar, memiliki 2,989 miliar pengguna aktif bulanan secara global pada April 2023. Di Indonesia sendiri, data dari Meta menunjukkan bahwa Facebook memiliki 119,9 juta pengguna aktif pada awal tahun yang sama.
Facebook Marketplace merupakan salah satu fitur dari Facebook yang menyediakan platform untuk jual beli secara online (Wisataone et al., 2021). Memungkinkan pengguna memasarkan produk langsung ke calon konsumen. Facebook Marketplace sangat efektif bagi pelaku usaha kecil dan menengah (UKM) yang memiliki keterbatasan anggaran untuk iklan berbayar karena fitur ini dapat diakses secara gratis dan memiliki jangkauan yang luas. Dengan memanfaatkan Facebook Marketplace, pelaku usaha, termasuk UKM di bidang jasa percetakan, dapat menjangkau audiens lebih luas tanpa biaya besar.
Penggunaan Facebook Marketplace tidak hanya membantu mengurangi biaya promosi, tetapi juga memungkinkan interaksi langsung antara penjual dan pembeli melalui fitur komunikasi yang disediakan (Ajib Susanto et al., 2020). Dengan strategi yang tepat, Percetakan Dinda dapat meningkatkan visibilitas produknya dan memperkuat citra merek di kalangan konsumen yang lebih luas. Selain itu, Facebook Marketplace juga menawarkan kemudahan dalam mengatur produk dan promosi yang dapat disesuaikan dengan kebutuhan konsumen secara real-time, sebuah keunggulan yang tidak selalu tersedia pada metode pemasaran tradisional. 
Dalam era digital saat ini, platform media sosial telah terbukti menjadi alat yang sangat efektif dalam strategi pemasaran digital. Media sosial memungkinkan pelaku usaha untuk tidak hanya mempromosikan produk mereka, tetapi juga untuk berinteraksi secara langsung dengan konsumen. Hal ini membantu membangun hubungan yang lebih erat antara pelaku usaha dan konsumen, yang pada akhirnya dapat meningkatkan loyalitas konsumen terhadap merek tersebut. Sebuah studi oleh (Yacub & Mustajab, 2020) menunjukkan bahwa interaksi langsung melalui platform media sosial seperti Facebook Marketplace dapat meningkatkan kepercayaan konsumen dan memperkuat hubungan pelanggan.
Facebook Marketplace, sebagai salah satu platform media sosial yang paling populer, memberikan peluang besar bagi UKM untuk meningkatkan visibilitas dan penjualan produk mereka. Menurut penelitian oleh (Haryanto et al., 2024), Facebook Marketplace memungkinkan UKM untuk memanfaatkan fitur-fitur pemasaran yang fokus pada pelanggan, seperti pesan instan dan penyusunan daftar produk yang tersegmentasi. Hal ini memungkinkan pelaku usaha untuk berinteraksi dengan konsumen secara real-time, meningkatkan keterlibatan (Engagement), dan mempercepat proses transaksi penjualan.
Namun, meskipun Facebook Marketplace menawarkan berbagai keuntungan, masih banyak pelaku usaha yang belum sepenuhnya memanfaatkan platform ini. Salah satu alasan utama adalah kurangnya pemahaman tentang cara efektif menggunakan media sosial untuk pemasaran. Banyak pelaku usaha masih bergantung pada metode pemasaran konvensional yang sering kali kurang efektif dalam era digital ini. Penelitian oleh (Pradiptya et al., 2022) menunjukkan bahwa strategi pemasaran digital yang efektif, seperti penggunaan konten visual yang menarik dan interaksi yang cepat dan responsif, dapat membantu meningkatkan minat beli pelanggan di platform seperti Facebook Marketplace.
[image: ]
[bookmark: _Toc190424811]Gambar 1. Konten Promosi
Sumber: Tangkapan Layar Akun Percetakan Dinda (Facebook)
Percetakan Dinda adalah salah satu Usaha Kecil dan Menengah (UKM) yang bergerak di bidang percetakan undangan. Usaha ini terletak di Jl. Flamboyan, Kelurahan Lalebata, Kabupaten Sidenreng Rappang, sekitar 10 km dari pusat kota. Didirikan oleh Dedi Alamsyah pada tahun 2000, Percetakan Dinda menawarkan berbagai layanan percetakan untuk acara-acara spesial, seperti pernikahan dan ulang tahun, dengan kualitas cetakan yang tinggi. Selain itu, percetakan ini juga menyediakan desain undangan yang dapat disesuaikan dengan keinginan dan kebutuhan masing-masing pelanggan.
Fenomena yang mendasari penelitian ini adalah rendahnya daya tarik pemasaran yang dilakukan oleh Percetakan Dinda melalui metode konvensional, yang menyebabkan usaha ini belum mampu menjangkau konsumen secara maksimal. Berdasarkan observasi dan wawancara yang dilakukan pada tanggal 12 hingga 15 November 2024, ditemukan beberapa masalah utama, seperti kurangnya pelanggan, konsumen yang terbatas pada kalangan terdekat, dan merek produk yang belum dikenal luas. Selain itu, persaingan yang semakin ketat, dengan pesaing yang mulai menggunakan pemasaran digital seperti Facebook Marketplace, memberikan tantangan bagi Percetakan Dinda untuk meningkatkan daya saingnya.
Kondisi ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang lebih modern dan berbasis teknologi sangat diperlukan bagi Percetakan Dinda untuk memperluas jangkauan konsumen dan meningkatkan daya saingnya (Anindhita et al., 2024). Pemanfaatan Facebook Marketplace dapat menjadi salah satu solusi untuk memperkuat kehadiran Percetakan digital Dinda dan menarik lebih banyak pelanggan di tengah persaingan yang semakin ketat. Di tengah persaingan ketat bisnis percetakan yang semakin kompetitif, Percetakan Dinda perlu mengembangkan strategi pemasaran digital untuk memperluas pasarnya, salah satunya melalui pemanfaatan Facebook Marketplace. Berdasarkan uraian diatas ini, maka dilakukan penelitian “ANALISIS PEMASARAN PRODUK TERHADAP PENGGUNAAN MARKETPLACE FACEBOOK DI PERCETAKAN DINDA DI KABUPATEN SIDENRENG RAPPANG”.
1.1. [bookmark: _Toc190424278] Rumusan Masalah 
Permasalahan utama yang akan diteliti dalam penelitian ini adalah bagaimana mengukur keberhasilan pemasaran produk Percetakan Dinda melalui Facebook Marketplace. Rumusan masalah dari penelitian ini adalah:
1. Bagaimana jangkauan luas (Wide Reach) yang diperoleh melalui Facebook Marketplace mempengaruhi keberhasilan pemasaran produk Percetakan Dinda?
2. Bagaimana komunikasi langsung (Direct Communication) antara penjual dan konsumen melalui Facebook Marketplace mempengaruhi keberhasilan pemasaran produk Percetakan Dinda?
3. Bagaimana efisiensi biaya (Cost Efficiency) yang ditawarkan oleh Facebook Marketplace mempengaruhi keberhasilan pemasaran produk Percetakan Dinda?
1.2. [bookmark: _Toc190424279] Tujuan Penelitian
Penelitian ini memiliki beberapa tujuan khusus, antara lain:
1. Menganalisis hubungan antara jangkauan luas yang diperoleh melalui Facebook Marketplace dan keberhasilan pemasaran produk Percetakan Dinda.
2. Mengetahui dampak komunikasi langsung antara penjual dan konsumen melalui Facebook Marketplace terhadap keberhasilan pemasaran produk Percetakan Dinda.
3. Mengidentifikasi pengaruh efisiensi biaya yang ditawarkan oleh Facebook Marketplace terhadap keberhasilan pemasaran produk Percetakan Dinda.
1.3. [bookmark: _Toc190424280] Manfaat Penelitian
a) Manfaat Akademis:
Penelitian ini dapat memberikan wawasan baru tentang keberhasilan pemasaran melalui media sosial, khususnya Facebook Marketplace, sebagai referensi bagi penelitian di bidang pemasaran digital.
b) Manfaat Teoritis:
Penelitian ini diharapkan dapat memperkaya literatur di bidang pemasaran digital, dengan menyoroti bagaimana jangkauan luas, komunikasi langsung, dan efisiensi biaya dapat mempengaruhi keberhasilan pemasaran produk.
c) Manfaat Praktis:
1. Penelitian ini dapat digunakan untuk menyusun strategi pemasaran berbasis data yang lebih efektif di Facebook Marketplace, dengan memanfaatkan keunggulan jangkauan luas, komunikasi langsung, dan efisiensi biaya.
2. [bookmark: _Hlk181896205]Penelitian ini memberikan panduan untuk memanfaatkan media sosial, khususnya Facebook Marketplace, untuk mencapai keberhasilan pemasaran yang lebih baik dan meningkatkan daya saing mereka di pasar.
D. [bookmark: _Toc190424281]TINJAUAN PUSTAKA
1. [bookmark: _Toc190424282]
2. 
2.1.  Facebook Marketplace
Facebook Marketplace adalah platform yang disediakan oleh Facebook untuk memfasilitasi jual beli secara online. Platform ini memungkinkan pengguna untuk memasarkan produk mereka langsung ke calon konsumen dengan biaya yang relatif rendah atau bahkan gratis. Menurut penelitian oleh (Ajib Susanto et al., 2020), Facebook Marketplace sangat efektif bagi pelaku usaha kecil dan menengah (UKM) yang memiliki keterbatasan anggaran untuk iklan berbayar.
Facebook Marketplace mendukung interaksi langsung antara bisnis dan konsumen, memberikan kemudahan bagi pelaku usaha untuk mempromosikan produk tanpa batasan geografis dan biaya yang tinggi. Fitur-fitur interaktif yang ada di platform ini, seperti pesan instan dan daftar produk yang tersegmentasi, membantu meningkatkan keterlibatan (Engagement) dan mempercepat proses transaksi penjualan (Nyoman & Asmara, 2024).
Secara umum, Marketplace adalah wadah pemasaran produk secara elektronik yang mempertemukan banyak penjual dan pembeli untuk saling bertransaksi. Marketplace memberikan solusi praktis bagi pelaku usaha yang ingin berjualan online tanpa harus membangun infrastruktur sendiri. Penjual cukup mendaftarkan diri untuk mulai berjualan, karena semua proses teknis, seperti pengaturan platform dan keamanan transaksi, sudah ditangani oleh tim Marketplace. Hal ini menjadikan Facebook Marketplace menjadi pilihan populer di kalangan pelaku usaha yang ingin menjangkau pasar lebih luas dengan cepat dan efisien tanpa memerlukan biaya besar atau keahlian teknis tambahan (Agusti & Aravik, 2023).
Menurut (Brunn et al., 2002), Marketplace adalah wadah komunitas bisnis interaktif secara elektronik yang menyediakan pasar di mana perusahaan dapat ambil andil dalam B2B e-Commerce dan kegiatan e-Business lainnya. Definisi ini menekankan bahwa Marketplace berfungsi sebagai platform yang memungkinkan interaksi dan transaksi antara berbagai pelaku usaha dalam lingkungan digital. Beberapa komponen yang menunjang sebuah Marketplace itu sendiri menurut (Apriadia & Arie Yandi Saputrab, 2017), yaitu:
1. Pelanggan: Marketplace memungkinkan pelanggan dari seluruh dunia untuk mengakses produk dan jasa yang ditawarkan melalui web.
2. Penjual: Jutaan toko online yang mengiklankan dan menawarkan berbagai macam barang yang sangat bervariasi.
3. Barang dan Jasa: Produk yang ditawarkan bisa berupa barang fisik maupun digital.
4. Infrastruktur: Meliputi komponen penting seperti jaringan stabil, perangkat keras (server), perangkat lunak (platform dan keamanan), serta sistem pendukung lainnya.
5. Front-end: Tempat di mana penjual dan pembeli berinteraksi dalam Marketplace. 
6. Back-end: Aktivitas yang berhubungan dengan pemesanan dan pemenuhan pesanan, manajemen persediaan, pembelian dari pemasok, akuntansi dan finansial, proses pembayaran, pengepakan, dan pengiriman dilakukan di back-end.
7. Intermediaries: Pihak ketiga yang beroperasi di antara penjual dan pembeli, seringkali dioperasikan secara komputerisasi.
Menurut (Kaplan & Haenlein, 2010), media sosial, termasuk platform populer seperti Facebook, telah membawa transformasi besar dalam cara bisnis dan pelanggan berinteraksi. Media sosial tidak hanya berfungsi sebagai alat komunikasi, tetapi juga menjadi jembatan penting yang menghubungkan bisnis dengan pelanggan secara lebih dekat dan efisien. Perubahan ini dapat diidentifikasi melalui tiga indikator utama berikut:
1. Wide Reach (Jangkauan Luas)
Media sosial memungkinkan bisnis untuk menjangkau audiens dalam skala besar tanpa terbatas oleh wilayah geografis.
2. Direct Communication (Komunikasi Langsung)
Facebook mendukung komunikasi personal antara pelanggan dan bisnis, yang memperkuat hubungan serta meningkatkan kepercayaan konsumen.
3. Cost Efficiency (Efisiensi Biaya)
Facebook Marketplace memberikan peluang untuk mempromosikan produk dengan biaya yang jauh lebih rendah dibandingkan metode pemasaran tradisional, menjadikannya alat yang efisien, terutama bagi usaha kecil dan menengah.
2.2. [bookmark: _Toc190424283] Pemasaran Digital
Pemasaran digital telah menjadi komponen utama bagi bisnis, terutama dalam memanfaatkan platform media sosial untuk memaksimalkan jangkauan dan efektivitas pemasaran. Dalam konteks UKM, pemasaran digital membantu pelaku usaha mengoptimalkan penjualan produk dengan biaya yang lebih rendah dibandingkan metode konvensional (Dwivedi et al., 2021). Menurut penelitian dari Dwivedi dkk. (2021), platform digital seperti Facebook Marketplace mendukung interaksi langsung antara bisnis dan konsumen, memberikan kemudahan bagi pelaku usaha untuk mempromosikan produk tanpa batasan geografis dan biaya yang tinggi. Dengan perkembangan media sosial, usaha kecil di berbagai sektor, termasuk percetakan, dapat memanfaatkan fitur-fitur yang memudahkan penjual dalam menyusun promosi produk, menyatukan minat konsumen, dan menjangkau audiens yang lebih luas tanpa perlu anggaran besar. 
Penelitian lain oleh (Keyzer et al., 2021) mengungkapkan bahwa Facebook Marketplace memungkinkan UKM memanfaatkan fitur seperti pesan instan dan segmentasi produk untuk memperkuat interaksi dengan pelanggan, meningkatkan keterlibatan, dan mempercepat proses transaksi. Dalam konteks jasa percetakan, interaksi yang cepat dan responsif, ditambah dengan konten visual yang menarik, menjadi faktor kunci dalam menarik minat beli pelanggan. Studi ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang tepat melalui Facebook Marketplace dapat membantu bisnis seperti Percetakan Dinda meningkatkan visibilitas dan memperkuat posisinya di pasar lokal.
Strategi pemasaran adalah rencana bisnis yang dirancang untuk menarik, mempertahankan, dan mendapatkan keuntungan dari pelanggan. Dalam konteks pemasaran modern, strategi yang solid sangat penting bagi produsen dan pemilik bisnis untuk memastikan bahwa produk mereka tidak hanya laris di pasar tetapi juga mampu menonjol di tengah persaingan yang semakin ketat. Suatu strategi pemasaran yang efektif tidak hanya mencakup promosi produk, tetapi juga melibatkan analisis pasar, segmentasi pelanggan, penentuan posisi produk, dan pengelolaan hubungan pelanggan (AN Fadillah et al., 2024).
Philip Kotler, seorang ahli pemasaran terkemuka, menjelaskan pemasaran digital sebagai evolusi dari pemasaran tradisional dengan memanfaatkan media online untuk menjangkau audiens yang lebih luas dan personal. Dalam bukunya "Marketing 4.0", Kotler membahas bagaimana pemasaran telah berubah dengan adanya teknologi digital dan bagaimana perusahaan dapat memanfaatkan data dan teknologi untuk menciptakan pengalaman yang lebih relevan bagi konsumen (Philip Kotler et al., 2018).
[bookmark: _Hlk183510818]Dalam bukunya Marketing 4.0, Philip Kotler. Merekomendasikan jalur pelanggan atau Customer Path (5A Framework), yang terdiri dari lima tahap utama:
1. [bookmark: _Hlk183511076]Aware (Menyadari): Pelanggan mengenal produk atau merek melalui promosi atau konten.
2. Appeal (Tertarik): Ketertarikan awal terhadap produk yang ditawarkan.
3. Ask (Bertanya): Pelanggan mulai mencari informasi lebih lanjut melalui ulasan, pesan langsung, atau komentar.
4. Act (Bertindak): Pelanggan memutuskan untuk melakukan pembelian.
5. Advocate (Mendukung): Pelanggan yang puas berbagi pengalaman positif mereka dan menjadi pendukung merek.
2.2.1. [bookmark: _Toc190424284]Keberhasilan Pemasaran Digital
[bookmark: _Hlk182653807][bookmark: _Hlk183511009]Menurut teori keterlibatan media sosial yang di kemukakan oleh (Barger & Labrecque, 2016), keberhasilan pemasaran di platform seperti Facebook ditentukan oleh tingkat keterlibatan pengguna, yang mencakup interaksi, partisipasi aktif, dan umpan balik pelanggan. Menurut (Mollen & Wilson, 2010), indikator kunci keberhasilan mencakup jumlah tayangan (impressions) yang mengukur seberapa sering konten dilihat oleh pengguna, click-through rate (CTR) yang menunjukkan tingkat efektivitas konten dalam menarik perhatian pengguna, konversi penjualan yang mengukur jumlah transaksi yang dihasilkan dari aktivitas pemasaran, serta tingkat keterlibatan (Engagement) yang mencakup jumlah suka, komentar, berbagi, dan pesan langsung sebagai indikator partisipasi aktif pengguna.
Praktik pemasaran digital memberikan peluang bagi calon konsumen untuk mempelajari lebih lanjut tentang produk yang ditawarkan sekaligus menciptakan pengalaman transaksi digital yang nyaman dan efisien. Pemasaran digital memanfaatkan berbagai platform digital, seperti media sosial, situs web, dan marketplace, untuk mengiklankan dan menjual produk secara online (Syahlan et al., 2024).
Menurut (Philip Kotler et al., 2018), dalam bukunya Marketing 4.0, pemasaran digital adalah evolusi dari pemasaran tradisional yang memanfaatkan media online untuk menjangkau audiens lebih luas dan personal. Buku ini juga merujuk pada gagasan yang pertama kali dikemukakan oleh Kotler pada tahun 2008, yang menjelaskan bahwa keberhasilan pemasaran dapat didukung melalui tiga indikator utama: 
1. Peningkatan Kesadaran Konsumen (Increasing Consumer Awareness): Eksposur digital yang luas membantu konsumen lebih mengenal produk atau merek, meningkatkan visibilitas dan mempengaruhi persepsi mereka.
2. Volume Penjualan yang Meningkat (Increased Sales Volume): Pemasaran digital yang efektif dapat mendorong keputusan pembelian, memperbesar peluang konversi, dan meningkatkan volume penjualan.
3. Loyalitas Pelanggan (Customer Loyalty): Loyalitas terbentuk melalui interaksi personal dan pengalaman konsumen yang positif, memperkuat hubungan jangka panjang dengan pelanggan.
2.3. [bookmark: _Toc190424285] Percetakan
Percetakan adalah proses produksi yang mengubah teks dan gambar menjadi media cetak, seperti undangan, poster, brosur, dan lain-lain. Percetakan memainkan peran penting dalam berbagai aspek kehidupan, termasuk periklanan, pendidikan, dan komunikasi. Dalam konteks pemasaran digital, percetakan dapat memanfaatkan platform online untuk mempromosikan produk dan layanan mereka. Menurut penelitian oleh (Anwar & Anti, 2023). Bisnis percetakan dapat meningkatkan visibilitas dan penjualan produk mereka dengan memanfaatkan media sosial dan platform e-commerce seperti Facebook Marketplace. Studi tersebut menunjukkan bahwa penggunaan konten visual yang menarik dan responsif terhadap pertanyaan konsumen dapat membantu meningkatkan minat beli pelanggan.
Industri percetakan dan publikasi merupakan salah satu sektor usaha kreatif yang mencakup berbagai kegiatan, mulai dari penulisan konten hingga publikasi dalam berbagai format. Produk yang dihasilkan meliputi majalah, tabloid, buku, jurnal, koran, hingga konten digital seperti yang diproduksi oleh kantor berita. Industri ini tidak hanya berfokus pada penerbitan umum tetapi juga mencakup subsektor khusus seperti penerbitan uang kertas, materai, perangko, blanko giro, dan cek (Anwar & Anti, 2023).
Kemajuan usaha percetakan bergantung pada teknologi dan penerapan nilai Islami seperti kejujuran, amanah, dan profesionalisme. Nilai tambah tercermin dari manfaat maksimal bagi pelanggan (Muhammad Rusdi et al., 2023). Kejujuran membangun kepercayaan, amanah menjaga kualitas, dan profesionalisme memastikan pelayanan terbaik. Integrasi nilai-nilai ini mendukung keberhasilan usaha dalam menghadapi persaingan (W. Lestari et al., 2019). Industri percetakan di Indonesia berkembang sejak awal abad ke-20, dipengaruhi budaya Eropa, dengan produk seperti buku, media massa, dan kemasan (Saharja & Aisyah, 2020).
2.4. [bookmark: _Toc190424286] Hasil Penelitian Terdahulu (State of The Art)
[bookmark: _Toc184815066]Tabel 4. 1. State of The Art
	No
	Peneliti Terdahulu
	Aspek yang di
Teliti
	Temuan

	1
	(Ajib Susanto et al., 2020)"
Implementasi Facebook Marketplace untuk Produk UMKM sebagai Upaya Peningkatan Pemasaran dan Penjualan Online"
	Penggunaan Facebook Marketplace oleh UMKM untuk pemasaran online
	Penggunaan Facebook Marketplace meningkatkan penjualan UMKM dengan akses tanpa batasan ruang dan waktu, memudahkan promosi, dan mengoptimalkan jangkauan pemasaran melalui pelatihan langsung kepada UMKM untuk mengunggah dan memasarkan produk mereka.

	2
	(Riyanto & Joko, 2020)"Analisa Sistem Aplikasi MARKETPLACE FACEBOOK Dalam Pengembangan Dunia Bisnis"
	Pemanfaatan Facebook Marketplace dalam bisnis online
	Facebook Marketplace memudahkan bisnis online dengan akses mudah dan jangkauan luas. Masyarakat dapat menggunakan platform ini untuk mengurangi biaya sewa toko dan memudahkan transaksi langsung antar individu.

	3
	(Shiddiq et al., 2023)"Fenomena Penggunaan Facebook sebagai Media Pemasaran Produk di Kalangan Masyarakat"




	Tujuan penelitian ini untuk Mengkaji efektivitas Facebook sebagai media pemasaran bagi pelaku bisnis kecil dan menengah.
	asil penelitian menunjukkan bahwa Facebook efektif sebagai media pemasaran karena kemampuannya menjangkau konsumen luas dan membangun jaringan pelanggan. Keunggulan utama adalah kemudahan komunikasi dan transaksi cepat, meski tantangan seperti persaingan harga rendah dan konsistensi promosi perlu diperhatikan. Kendala lain termasuk adanya oknum yang menyalahgunakan gambar produk untuk penipuan.

	4
	(Amir et al., 2023)"Strategi Komunikasi Pemasaran Bisnis dan Online dalam Meningkatkan Penjualan pada Jejaring Media Sosial, Facebook Marketplace"
	Menganalisis dampak strategi komunikasi pemasaran dan bisnis online pada peningkatan penjualan di Facebook Marketplace, dengan fokus pada efektivitas interaksi pelanggan.
	Strategi komunikasi pemasaran mempunyai pengaruh positif namun tidak signifikan terhadap penjualan, sedangkan penggunaan bisnis online di Facebook Marketplace memberikan dampak signifikan. Hal ini menunjukkan bahwa fitur-fitur Marketplace, seperti promosi dan komunikasi langsung, membantu memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan penjualan. Namun, diperlukan upaya lebih untuk memperkuat interaksi pelanggan agar hasil pemasaran lebih optimal.

	5
	(Agusti & Aravik, 2023)"Analisis Penggunaan MARKETPLACE FACEBOOK Terhadap Penjualan Mebel dalam Bauran Pemasaran Syariah di Supran Mebel Karang Anyar Palembang"
	Mengkaji dampak Facebook Marketplace pada penjualan mebel dengan pendekatan bauran pemasaran syariah yang transparansi transparansi dan kepuasan pelanggan.
	Penggunaan Facebook Marketplace yang dipadukan dengan bauran pemasaran syariah, seperti jaminan mutu dan transparansi harga, berhasil meningkatkan kepercayaan dan loyalitas pelanggan. Hal ini berkontribusi pada peningkatan transaksi tahunan dan membantu memperluas jangkauan pasar Supran Mebel secara berkelanjutan​.

	6
	(Nyoman & Asmara, 2024)"Penggunaan Fitur Marketplace Facebook, Komunikasi Kepada Pelanggan, dan Promosi Sebagai Determinan Keputusan Pembelian Secara Online"
	Bertujuan Meneliti pengaruh fitur Marketplace Facebook, komunikasi pelanggan, dan promosi terhadap keputusan pembelian online.
	Penelitian ini menemukan bahwa fitur Marketplace, komunikasi langsung dengan pelanggan, dan promosi digital memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian online. Fitur ini memudahkan pengguna untuk berinteraksi langsung dengan penjual, yang meningkatkan kepercayaan dan minat beli, sementara promosi memperluas jangkauan produk.

	7
	(Anindhita et al., 2024)"Model Pemasaran dan Strategi Promosi (Studi Kasus: Percetakan Dinda di Kelurahan Lalebata Kecamatan Panca Rijang Kabupaten Sidenreng Rappang)"
	Mengidentifikasi strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan daya saing Percetakan Dinda.
	Penelitian ini menemukan bahwa pemasaran tradisional efektif untuk menarik konsumen lokal namun terbatas dalam jangkauan lebih luas. Disarankan agar Percetakan Dinda mengadopsi strategi digital, seperti media sosial, untuk memperluas jangkauan dan meningkatkan daya saing. Pemasaran digital memungkinkan interaksi yang lebih cepat dengan pelanggan, yang dapat meningkatkan peluang pembelian dan loyalitas konsumen.

	8
	(Mandalika et al., 2024)"Pemanfaatan Fitur Facebook Marketplace dalam Upaya Peningkatan Pemasaran Produk UMKM Donat Kentang di Desa Jatisela"
	Mengukur efektivitas pelatihan penggunaan Facebook Marketplace bagi pelaku UMKM dalam meningkatkan keterampilan pemasaran digital dan penjualan produk.
	Pelatihan berhasil meningkatkan pemahaman pelaku UMKM hingga 90%, terutama terkait cara memanfaatkan fitur Marketplace untuk promosi. Setelah pelatihan, terjadi peningkatan penjualan sebesar 250-300%, dengan omset harian bertambah dari Rp. 350.000 menjadi Rp. 950.000. Penggunaan Marketplace terbukti efektif dalam meningkatkan daya saing dan distribusi produk UMKM. 


Penelitian sebelumnya membahas penggunaan Facebook Marketplace dalam meningkatkan penjualan UMKM, kemudahan transaksi, dan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian, namun belum secara spesifik membahas aspek jangkauan luas, efisiensi biaya, dan komunikasi langsung dengan pelanggan.
Penelitian ini fokus menganalisis keberhasilan pemasaran produk di Percetakan Dinda melalui Facebook Marketplace dengan menyoroti tiga variabel utama: jangkauan luas, komunikasi langsung, dan efisiensi biaya. Metode yang digunakan adalah deskriptif kuantitatif, dengan data dari kuesioner dan analisis Facebook Insights. Hasilnya diharapkan memberikan rekomendasi praktis untuk meningkatkan daya saing bisnis percetakan di era digital. 
2.5. [bookmark: _Toc190424287] Kerangka Teori
Analisis Pemasaran Produk terhadap Penggunaan Marketplace Facebook di Percetakan Dinda di Kabupaten Sidenreng Rappang.

Pemasaran dengan Marketplace Facebook (X) 
1. [bookmark: _Hlk190422026]Wide Reach
(Jangkauan Luas)
2. Direct Communication
(Komunikasi Langsung)
3. Cost Efficiency
(Efisiensi Biaya)
Teori : Social Media (Kaplan & Haenlein, 2010)
Keberhasilan Pemasaran (Y)
1. Increasing Consumer Awareness (Peningkatan Kesadaran Konsumen)
2. Increased Sales Volume
(Volume Penjualan yang Meningkat)
3. Customer Loyalty
(Loyalitas Pelanggan)
Teori : Marketing Success (Kotler, 2008)
Peningkatan keberhasilan pemasaran melalui penggunaan Facebook Marketplace yang ditunjukkan dengan peningkatan penjualan.


















[bookmark: _Toc184207074]


[bookmark: _Toc190424812]Gambar 2. Kerangka Teori
2.6. [bookmark: _Toc190424288] Hipotesis
Hipotesis merupakan langkah awal dalam mengatasi masalah penelitian yang didasarkan pada informasi empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data. Dengan mempertimbangkan hubungan antara variabel-variabel yang ada, hipotesis penelitian yang diajukan sebagai berikut:
1. H₀: Jangkauan luas, komunikasi langsung, dan efisiensi biaya dari Facebook Marketplace tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap keberhasilan pemasaran produk Percetakan Dinda.
2. H₁: Jangkauan luas, komunikasi langsung, dan efisiensi biaya dari Facebook Marketplace memiliki pengaruh signifikan terhadap keberhasilan pemasaran produk Percetakan Dinda.
E. [bookmark: _Toc190424289]METODE PENELITIAN
3. [bookmark: _Hlk183526433][bookmark: _Hlk183526487][bookmark: _Toc190424290]
3.1.  Jenis Penelitian
Penelitian ini menggunakan metode deskriptif kuantitatif, yang bertujuan untuk mendeskripsikan dan menganalisis keberhasilan pemasaran produk Percetakan Dinda melalui Facebook Marketplace. Studi ini juga mengevaluasi tingkat pengaruh pengunaan Facebook dan dampak fitur Marketplace terhadap peningkatan penjualan. Menurut (Nurhabiba et al., 2023) Metode deskriptif kuantitatif berfokus pada pengamatan fenomena apa adanya, tanpa menguji hipotesis tertentu, melainkan menggambarkan isi variabel secara sistematis menggunakan angka-angka.
3.2. [bookmark: _Toc190424291] Waktu dan Tempat Penelitian
Penelitian ini dilakukan di Percetakan Dinda, yang berlokasi di Jalan Flamboyan, Kecamatan Panca Rijang, Kabupaten Sidenreng Rappang, Provinsi Sulawesi Selatan. Sekitar 10 km dari pusat kota. Didirikan oleh Dedi Alamsyah usaha ini didirikan pada awal tahun 2000 dan bergerak di bidang percetakan, melayani kebutuhan seperti undangan, banner, dan produk cetakan lainnya. Penelitian ini dilaksanakan selama ± 2 bulan, yaitu pada 4 Januari sampai 4 Maret 2025.
3.3. [bookmark: _Toc190424292] Populasi dan Sampel Penelitian
3.3.1. [bookmark: _Toc190424293]Populasi
Populasi adalah kategori luas yang mencakup individu atau entitas dengan atribut tertentu yang telah ditentukan oleh peneliti dan menjadi subjek utama dalam penelitian. Populasi terdiri dari objek atau orang yang memiliki karakteristik relevan sesuai dengan tujuan penelitian, sehingga dapat memberikan data yang dibutuhkan untuk menjawab rumusan masalah.
Dalam penelitian ini, populasi mencakup seluruh konsumen atau calon konsumen yang berinteraksi dengan Percetakan Dinda melalui Facebook maupun di Marketplace Facebook. Interaksi ini meliputi pembelian produk, menyukai atau mengomentari konten pemasaran, mengirimkan pesan, serta konsumen yang melakukan pembelian langsung setelah mendapatkan informasi melalui Facebook dan Marketplace Facebook. Jumlah populasi tidak diketahui secara pasti, sehingga penarikan sampel akan dilakukan menggunakan pendekatan yang sesuai.
3.3.2. [bookmark: _Toc190424294]Sampel
Sampel adalah bagian dari populasi yang dipilih untuk mewakili keseluruhan populasi dalam suatu penelitian, sehingga data yang diperoleh dapat digunakan untuk membuat kesimpulan yang relevan tanpa harus meneliti seluruh populasi. Dalam penelitian ini, digunakan metode purposive sampling, yaitu teknik non-random sampling di mana peneliti secara selektif memilih sampel berdasarkan kriteria tertentu yang sesuai dengan tujuan penelitian. Pemilihan sampel dengan metode ini dilakukan dengan mempertimbangkan karakteristik atau atribut khusus yang relevan dengan topik penelitian, sehingga diharapkan dapat memberikan data yang lebih spesifik dan mampu menjawab permasalahan penelitian dengan tepat (Lenain, 2021). Penggunaan teknik ini memungkinkan peneliti untuk memperoleh kualitas data yang diperoleh diharapkan lebih akurat dan relevan.
Rumus Lemeshow digunakan untuk menghitung jumlah sampel minimal yang dibutuhkan dalam suatu penelitian, terutama ketika populasi bersifat tidak pasti atau mengalami kepadatan. Tingkat kepercayaan dan margin kesalahan maksimum (i) mempengaruhi besar sampel yang diperlukan, terutama dalam kondisi di mana jumlah populasi tidak dapat diprediksi, seperti jumlah pengunjung atau individu tertentu. Dalam kasus ini, penulis menggunakan rumus Lemeshow untuk menentukan ukuran sampel, khususnya ketika populasi dianggap tidak diketahui atau tak terbatas (Rizki et al., 2023). Rumus Lemeshow sebagai berikut :

Keterangan:
n = Jumlah Sampel
 = derajat kemaknaan 95% (α= 0,05) sehingga didapatkan nilai
Z= 1,96
P= proporsi populasi (0,5)
d= sampling error 10% (0,1) 

n= 96,04
Dengan menggunakan rumus Lemeshow, diperoleh ukuran sampel (n) sebesar 96,04, yang kemudian dibulatkan menjadi 96 orang.
3.4. [bookmark: _Toc190424295] Teknik Pengumpulan Data
a. [bookmark: _Hlk189126158]Survei atau kuesioner adalah teknik pengumpulan data yang melibatkan penyebaran pertanyaan kepada partisipan untuk mengumpulkan informasi yang dapat diukur secara kuantitatif. Kuesioner berisi pertanyaan tertutup yang memungkinkan peneliti mengumpulkan data numerik tentang persepsi, perilaku, atau pengalaman partisipan. Teknik ini memungkinkan pengumpulan data dari banyak responden secara efisien, baik secara langsung maupun melalui platform digital. Dalam penelitian ini, kuesioner akan menggunakan Skala Likert untuk mengukur sikap, pandangan, atau menilai sejauh mana responden setuju atau tidak setuju dengan pernyataan yang diberikan terhadap pemasaran produk Percetakan Dinda di Facebook Marketplace.
[bookmark: _Toc186027749]Tabel 5. 1. Skala Likert
	No.
	Item
	Skor

	1.
	Sangat setuju
	5

	2.
	Setuju
	4

	3.
	Netral
	3

	4.
	Tidak setuju
	2

	5.
	Sangat tidak setuju
	1


Sumber: Skala Likert
b. [bookmark: _Hlk189126200][bookmark: _Hlk188705850]Observasi Kuantitatif, merupakan teknik pengumpulan data yang melibatkan pengamatan langsung terhadap partisipan atau objek yang relevan dengan fenomena penelitian. Dalam penelitian ini, observasi dilakukan terhadap interaksi konsumen dengan iklan produk di Facebook maupun di Facebook Marketplace, seperti jumlah, komentar, klik, dan lainnya. Data yang diperoleh dari observasi ini bersifat kuantitatif, yang memungkinkan peneliti untuk mengukur tingkat keterlibatan pengguna secara objektif dan menggambarkan pola interaksi yang terjadi.
c. [bookmark: _Hlk189126216]Analisis Data Facebook Insights, melibatkan pengumpulan data kuantitatif yang berasal dari alat analitik yang disediakan oleh Facebook untuk mengukur kinerja iklan dan interaksi pengguna di Facebook Marketplace. Data yang dikumpulkan mencakup jumlah tampilan (impressions), click-through rate (CTR), dan conversion rate dari iklan yang diposting. Analisis data ini memberikan wawasan yang mendalam mengenai efektivitas pemasaran produk melalui Facebook Marketplace dan dapat digunakan untuk mengukur keberhasilan strategi pemasaran yang diterapkan oleh Percetakan Dinda.
3.5. [bookmark: _Toc190424296] Definisi Operasional Variabel
Definisi operasional variabel adalah batasan yang digunakan untuk menjelaskan variabel secara jelas dan terukur. Dalam penelitian ini, variabel independen adalah Digital Marketing (X), yang merujuk pada penggunaan Facebook Marketplace untuk memasarkan produk dengan jangkauan luas, komunikasi langsung, dan efisiensi biaya. Sedangkan variabel dependen adalah minat beli konsumen (Y), yang mengukur kecenderungan konsumen untuk membeli produk setelah terpapar iklan di platform digital tersebut.
[bookmark: _Toc186027750]Tabel 5. 2. Definisi Operasional Variabel
	
No.
	
Variabel
	Definisi Operasional
	
Indikator
	
Skala

	1.
	Penggunaan Facebook Marketplace (X)
	Penggunaan Facebook Marketplace sebagai platform untuk memasarkan produk Percetakan Dinda, yang mencakup jangkauan luas, komunikasi langsung dengan konsumen, dan efisiensi biaya dalam pemasaran.
	a. Wide Reach (Jangkauan Luas): Kemampuan untuk menjangkau audiens yang lebih luas melalui Facebook Marketplace.
	Skala Likert

	
	
	
	b. Direct Communication (Komunikasi Langsung): Kemampuan berinteraksi langsung dengan konsumen melalui fitur chat atau pesan di Marketplace.
	

	
	
	
	c. Cost Efficiency (Efisiensi Biaya): Penggunaan Facebook Marketplace yang mengurangi biaya pemasaran dibandingkan metode tradisional.
	

	2.
	Keberhasilan Pemasaran (Y)
	Keberhasilan pemasaran yang diukur dengan peningkatan kesadaran konsumen, volume penjualan yang meningkat, dan loyalitas pelanggan yang terjadi akibat penggunaan Facebook Marketplace.


















	a. Increasing Consumer Awareness (Peningkatan Kesadaran Konsumen): Peningkatan pengenalan produk oleh konsumen melalui iklan di Facebook Marketplace.
	Skala Likert

	
	
	
	b. Increased Sales Volume (Volume Penjualan yang Meningkat): Peningkatan jumlah penjualan produk Percetakan Dinda setelah iklan di Facebook Marketplace.
	

	
	
	
	c. Customer Loyalty (Loyalitas Pelanggan): Kemampuan untuk mempertahankan pelanggan yang melakukan pembelian berulang melalui Facebook Marketplace.
	


Berikut adalah keterangan Skala Likert yang digunakan dalam pengukuran:
1. Sangat Setuju (SS) = 5
2. Setuju (S) = 4
3. Netral (N) = 3
4. Tidak Setuju (TS) = 2
5. Sangat Tidak Setuju (STS) = 1
3.6. [bookmark: _Toc190424297] Teknik Analisis Data
a. Analisis Deskriptif (Descriptive Analysis)
Tahap ini menggambarkan data survei atau kuesioner secara sistematis dalam bentuk tabel, grafik, rata-rata, atau persentase. Data yang dianalisis mencakup indikator variabel independen (jangkauan luas, komunikasi langsung) dan variabel dependen (peningkatan penjualan, loyalitas pelanggan). Analisis ini bertujuan untuk memahami pola atau kecenderungan umum dari responden, yang kemudian menjadi dasar bagi analisis lebih lanjut. Untuk data survei dan observasi kuantitatif, pengolahan dilakukan menggunakan perangkat lunak IBM SPSS Statistics 26, sedangkan data dari Facebook Insights diolah langsung menggunakan fitur bawaan platform tanpa perangkat lunak tambahan.
b. Uji Validitas dan Reliabilitas (Validity and Reliability Testing)
Tahap ini dilakukan untuk memastikan bahwa instrumen penelitian, seperti kuesioner, benar-benar mampu mengukur apa yang dimaksudkan untuk diukur (validitas) dan konsisten dalam pengukurannya (reliabilitas). Uji validitas dilakukan dengan menghitung korelasi antara skor setiap item kuesioner dengan skor total untuk memastikan setiap item relevan dengan indikator yang diukur. Uji reliabilitas dilakukan dengan menggunakan nilai Cronbach’s Alpha, di mana nilai di atas 0,6 menunjukkan bahwa kuesioner memiliki tingkat konsistensi yang baik. Proses ini penting untuk memastikan bahwa data yang dikumpulkan dapat dipercaya. Pengolahan dilakukan dengan perangkat lunak IBM SPSS Statistics 26.
c. Analisis Regresi Linear Sederhana
Tahap ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh antara variabel independen, yaitu penggunaan Facebook Marketplace (jangkauan luas, komunikasi langsung, dan efisiensi biaya), terhadap variabel dependen, yaitu keberhasilan pemasaran. Regresi linear sederhana digunakan untuk mengukur besarnya pengaruh dan membuat model prediktif dengan persamaan:
Y = a + bX
Di mana:
Y: Keberhasilan pemasaran (variabel dependen)
X: Penggunaan Facebook Marketplace (variabel independen)
a: Konstanta (intersep)
b: Koefisien regresi (menunjukkan besarnya pengaruh X terhadap Y)
Hasil analisis ini memberikan informasi tentang signifikansi pengaruh dan seberapa besar perubahan pada penggunaan Facebook Marketplace yang dapat mempengaruhi keberhasilan pemasaran. Hubungan yang signifikan menunjukkan bahwa variabel independen memiliki pengaruh nyata terhadap keberhasilan pemasaran, dengan koefisien positif yang menunjukkan pengaruh langsung, dan koefisien negatif yang menunjukkan pengaruh berlawanan. Dengan menggunaka regresi, penelitian ini dapat menjawab seberapa besar peran setiap aspek penggunaan Facebook Marketplace dalam memengaruhi keberhasilan pemasaran produk di Percetakan Dinda. Pengolahan dilakukan dengan perangkat lunak IBM SPSS Statistics 26.
F. [bookmark: _Toc190424298]JADWAL RENCANA PELAKSANAAN

[bookmark: _Toc186027755]Tabel 6. 1. Jadwal Penelitian
	No 
	Nama Kegiatan 
	
	
	
	
	
	Bulan 
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	Penelitian 
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	Pengerjaan Hasil dan Pembahasan penelitiaan 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 
	 



G. [bookmark: _Toc190424299]HASIL PELAKSANAAN PENELITIAN
4. [bookmark: _Toc190424300]
4.1.  Gambaran Umum Lokasi Penelitian
Percetakan Dinda adalah UKM yang didirikan oleh Bapak Dedi Alamsyah pada awal tahun 2000, berlokasi di Jalan Flamboyan Nomor 278, Kecamatan Panca Rijang, Kabupaten Sidenreng Rappang, Sulawesi Selatan. Usaha ini menyediakan layanan percetakan, seperti undangan, banner, dan produk cetakan lainnya, dengan fokus pada kualitas dan harga terjangkau. usaha ini bertujuan untuk memenuhi kebutuhan masyarakat lokal, baik untuk acara pribadi seperti pernikahan maupun untuk kebutuhan komunitas setempat.
Sebagai bisnis yang terus berkembang, Percetakan Dinda berkomitmen untuk meningkatkan layanan melalui hasil cetakan berkualitas, desain sederhana, dan pelayanan ramah. Pemasaran saat ini dilakukan secara konvensional dan perlahan merambah media sosial, seperti Facebook Marketplace, untuk menjangkau lebih banyak pelanggan. Adapun Visi dan Misi dari Percetakan Dinda yaitu:
Visi: Menjadi pilihan utama pelanggan dalam memenuhi kebutuhan percetakan dengan menyediakan layanan yang berkualitas dan inovatif.
Misi:
1. Memberikan layanan berkualitas untuk mencapai kepuasan pelanggan.
2. Melakukan inovasi secara berkelanjutan guna meningkatkan kualitas dan efisiensi layanan.
3. Membangun hubungan jangka panjang dengan pelanggan melalui pelayanan yang profesional dan responsif.
4. Berkomitmen pada pelestarian lingkungan dengan memanfaatkan bahan dan proses cetak yang ramah lingkungan.
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[bookmark: _Toc190424813]Gambar 3. Akun Facebook dan Marketplace Facebook
Sumber: Tangkapan Layar Akun Percetakan Dinda (Facebook)
Penelitian ini berfokus pada aktivitas pemasaran Percetakan Dinda melalui akun Facebook dan Facebook Marketplace. Observasi dilakukan dengan meninjau kinerja akun Facebook, strategi pemasaran, dan interaksi dengan pelanggan. Data dianalisis menggunakan Facebook Insights untuk mengukur jangkauan, tayangan, klik, dan keterlibatan pengguna. Penelitian juga mengevaluasi responsivitas terhadap pelanggan untuk meningkatkan kepercayaan dan loyalitas. Sebagian besar penelitian dilakukan online, dengan analisis data digital dan aktivitas pemasaran, serta sesekali offline untuk menanyakan perkembangan bisnis secara langsung serta mengevaluasi dampak penggunaan pemasaran melalui Facebook terhadap peningkatan penjualan dan jumlah pelanggan.
4.2. [bookmark: _Toc190424301] Identitas Responden
Identitas responden diperoleh berdasarkan hasil pengisian kuesioner yang telah disebarkan. Identitas tersebut dikelompokkan ke dalam dua kategori, yaitu berdasarkan usia dan jenis kelamin. Berikut adalah rincian identitas responden berdasarkan hasil kuesioner yang telah dikumpulkan.
[bookmark: _Toc190424667][bookmark: _Hlk192798320]Tabel 7. 1. Identitas Responden berdasarkan Tingkat Usia
	[bookmark: _Hlk192798170]No.
	Kelompok Usia (Tahun)
	Jumlah Responden 
	Persentase

	1.
	(Remaja - Awal Dewasa)
15-21
	62 Responden
	64,6%

	2.
	(Awal Dewasa - Dewasa)
22-47
	34 Responden
	35,4%

	Total :
	96 Reponden
	100%


Sumber: Data Primer (Google Froms), 2025
[bookmark: _Hlk192798374]Berdasarkan data pada Tabel 7.1. Identitas responden berdasarkan tingkat usia menunjukkan bahwa sebagian besar responden berada pada kelompok usia 15-21 tahun (remaja hingga awal dewasa), dengan jumlah 62 responden atau 64,6% dari total responden. Sementara itu, kelompok usia 22-47 tahun (awal dewasa hingga dewasa) mencakup 34 responden atau 35,4%. Secara keseluruhan, jumlah responden adalah 96 orang, dengan distribusi yang didominasi oleh kelompok usia remaja hingga awal dewasa.
[bookmark: _Toc190424668][bookmark: _Hlk192798525]Tabel 7. 2. Identitas Responden menurut Jenis Kelamin
	[bookmark: _Hlk192798459]No.
	Jenis Kelamin
	Jumlah Responden 
	Persentase

	1.
	Laki - laki
	31 Responden
	32,3%

	2.
	Perempuan
	65 Responden
	67,7%

	Total :
	96 Responden
	100%


Sumber: Data Primer (Google Froms), 2025
[bookmark: _Hlk192798608]Berdasarkan data pada Tabel 7.2. Identitas responden menurut jenis kelamin menunjukkan bahwa sebagian besar responden adalah perempuan, dengan jumlah 65 responden atau 67,7% dari total responden. Sementara itu, laki-laki berjumlah 31 responden atau 32,3%. Dengan total sebanyak 96 responden, kelompok perempuan mendominasi dalam penelitian ini.
4.3. [bookmark: _Toc190424302] Hasil Analisis Data
a) Analisis Deskriptif (Descriptive Analysis)
a.  Survei atau kuesioner
Survei atau kuesioner menggunakan Skala Likert untuk mengukur persepsi responden terhadap pemasaran produk melalui Facebook Marketplace. Data dianalisis dengan Frequency statistics, Frequency Table, dan Bar Chart untuk melihat distribusi respon. Descriptive statistics digunakan untuk menghitung mean, median, dan standar deviasi, sementara Case Processing Summary memastikan kelengkapan data. Uji normalitas dilakukan dengan Kolmogorov-Smirnov, Shapiro-Wilk, dan Monte Carlo, serta divalidasi melalui P-P Plot, Q-Q Plot, dan Boxplot untuk mendeteksi pola distribusi dan outlier. Hasil analisis ini menjadi dasar untuk pengujian lebih lanjut, seperti korelasi dan regresi.
[bookmark: _Toc190424669]Tabel 7. 3. Frequency statistics
	Statistics

	
	Penggunaan Facebook Marketplace (X)
	Keberhasilan Pemasaran (Y)

	N
	Valid
	96
	96

	
	Missing
	0
	0

	Mean
	35.53
	35.32

	Median
	36.00
	36.00

	Std. Deviation
	4.372
	5.065

	Minimum
	27
	25

	Maximum
	45
	45

	Sum
			3411
	3391


Sumber: Olah data Frequency IBM SPSS Statistics 26 (2025)
Analisis statistik deskriptif pada Tabel 7.3 menunjukkan bahwa dari 96 responden, variabel Penggunaan Facebook Marketplace (X) dan Keberhasilan Pemasaran (Y) memiliki mean yang hampir sama, yaitu 35,53 dan 35,32, dengan median 36,00 untuk keduanya. Namun, variabel Y memiliki standar deviasi lebih tinggi (5,065) dibandingkan variabel X (4,372), menunjukkan variabilitas data yang lebih besar pada keberhasilan pemasaran. Rentang nilai X adalah 27–45, sedangkan Y adalah 25–45. Secara keseluruhan, meskipun kedua variabel memiliki kecenderungan sentral yang mirip, keberhasilan pemasaran menunjukkan sebaran data yang lebih luas.
[bookmark: _Toc190424670]Tabel 7. 4. Frequency Table
	Penggunaan Facebook Marketplace (X)

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	27
	5
	5.2
	5.2
	5.2

	
	28
	4
	4.2
	4.2
	9.4

	
	30
	4
	4.2
	4.2
	13.5

	
	31
	2
	2.1
	2.1
	15.6

	
	32
	9
	9.4
	9.4
	25.0

	
	33
	4
	4.2
	4.2
	29.2

	
	34
	5
	5.2
	5.2
	34.4

	
	35
	9
	9.4
	9.4
	43.8

	
	36
	22
	22.9
	22.9
	66.7

	
	37
	8
	8.3
	8.3
	75.0

	
	38
	2
	2.1
	2.1
	77.1

	
	39
	4
	4.2
	4.2
	81.3

	
	40
	5
	5.2
	5.2
	86.5

	
	41
	4
	4.2
	4.2
	90.6

	
	42
	2
	2.1
	2.1
	92.7

	
	43
	2
	2.1
	2.1
	94.8

	
	44
	2
	2.1
	2.1
	96.9

	
	45
	3
	3.1
	3.1
	100.0

	
	Total
	96
	100.0
	100.0
	



	Keberhasilan Pemasaran (Y)

	
	Frequency
	Percent
	Valid Percent
	Cumulative Percent

	Valid
	25
	2
	2.1
	2.1
	2.1

	
	26
	1
	1.0
	1.0
	3.1

	
	27
	6
	6.3
	6.3
	9.4

	
	28
	3
	3.1
	3.1
	12.5

	
	29
	5
	5.2
	5.2
	17.7

	
	30
	2
	2.1
	2.1
	19.8

	
	31
	3
	3.1
	3.1
	22.9

	
	32
	7
	7.3
	7.3
	30.2

	
	33
	3
	3.1
	3.1
	33.3

	
	34
	3
	3.1
	3.1
	36.5

	
	35
	6
	6.3
	6.3
	42.7

	
	36
	18
	18.8
	18.8
	61.5

	
	37
	5
	5.2
	5.2
	66.7

	
	38
	9
	9.4
	9.4
	76.0

	
	39
	4
	4.2
	4.2
	80.2

	
	40
	4
	4.2
	4.2
	84.4

	
	41
	4
	4.2
	4.2
	88.5

	
	42
	2
	2.1
	2.1
	90.6

	
	43
	3
	3.1
	3.1
	93.8

	
	44
	2
	2.1
	2.1
	95.8

	
	45
	4
	4.2
	4.2
	100.0

	
	Total
	96
	100.0
	100.0
	


Sumber: Olah data Frequency IBM SPSS Statistics 26 (2025)
Pada Tabel 7.4, distribusi frekuensi menunjukkan pola penggunaan Facebook Marketplace (X) dan Keberhasilan Pemasaran (Y). Untuk variabel X, nilai 36 muncul paling sering (22,9%), sementara untuk variabel Y, nilai 36 juga dominan (18,8%). Kedua variabel memiliki sebaran yang cukup beragam, dengan nilai X berkisar 27–45 dan Y berkisar 25–45. Persentase kumulatif menunjukkan bahwa 66,7% responden memiliki nilai X ≤ 36, sedangkan 61,5% responden memiliki nilai Y ≤ 36. Hal ini mengindikasikan bahwa meskipun terdapat variasi, sebagian besar responden cenderung berkumpul di sekitar nilai median (36) untuk kedua variabel. Data ini memberikan gambaran awal tentang distribusi dan konsentrasi nilai pada kedua variabel yang diteliti.
[image: ]
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[bookmark: _Toc190424814]Gambar 4. Bar Chart
Sumber: Olah data Frequency IBM SPSS Statistics 26 (2025)
Berdasarkan Gambar 4, Bar Chart pertama menunjukkan distribusi frekuensi Penggunaan Facebook Marketplace (X), sedangkan Bar Chart kedua menggambarkan Keberhasilan Pemasaran (Y). Dari grafik tersebut, terlihat bahwa mayoritas responden memiliki skor penggunaan Facebook Marketplace dan keberhasilan pemasaran dalam kisaran 35-36, yang sejalan dengan nilai mean (35,53 untuk X dan 35,32 untuk Y) dan median (36 untuk kedua variabel) yang telah disajikan dalam statistik deskriptif sebelumnya. Penyebaran data relatif merata dengan sedikit variasi, di mana variabel X lebih terkonsentrasi pada nilai 36, sementara variabel Y menunjukkan sebaran yang lebih luas dengan beberapa puncak frekuensi. Hal ini mengindikasikan bahwa sebagian besar responden memiliki tingkat penggunaan dan keberhasilan pemasaran yang berada di level menengah hingga tinggi, namun keberhasilan pemasaran memiliki variabilitas yang lebih besar. Hasil ini dapat menjadi dasar untuk analisis lebih lanjut guna melihat hubungan atau pengaruh antara kedua variabel tersebut.
[bookmark: _Toc190424671][bookmark: _Hlk192798855][bookmark: _Hlk192798881]Tabel 7. 5. Descriptives Statistics
	Descriptive statistics

	
	N
	Minimum
	Maximum
	Mean
	Std. Deviation

	Penggunaan Facebook Marketplace (X)
	96
	27
	45
	35.53
	4.372

	Keberhasilan Pemasaran (Y)
	96
	25
	45
	35.32
	5.065

	Valid N (listwise)
	96
	
	
	
	


Sumber: Olah data Descriptives IBM SPSS Statistics 26 (2025)
Berdasarkan Tabel 7.5, statistik deskriptif menunjukkan bahwa Penggunaan Facebook Marketplace (X) memiliki nilai minimum 27 dan maksimum 45 dengan mean 35,53 dan standar deviasi 4,372. Sementara itu, Keberhasilan Pemasaran (Y) memiliki rentang nilai yang lebih lebar, yaitu minimum 25 dan maksimum 45, dengan mean 35,32 dan standar deviasi 5,065. Nilai mean dan median (36 untuk kedua variabel) yang hampir sama menunjukkan distribusi data yang simetris. Namun, standar deviasi yang lebih tinggi pada variabel Y mengindikasikan variabilitas data yang lebih besar dibandingkan variabel X. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun kedua variabel memiliki kecenderungan sentral yang mirip, keberhasilan pemasaran memiliki sebaran data yang lebih beragam. Hasil ini dapat digunakan sebagai dasar untuk analisis lebih lanjut mengenai hubungan antara kedua variabel tersebut.
[bookmark: _Toc190424672]Tabel 7. 6. Case Processing Summary
	Case Processing Summary

	
	Cases

	
	Valid
	Missing
	Total

	
	N
	Percent
	N
	Percent
	N
	Percent

	Penggunaan Facebook Marketplace
	96
	100.0%
	0
	0.0%
	96
	100.0%

	Keberhasilan Pemasaran
	96
	100.0%
	0
	0.0%
	96
	100.0%


Sumber: Olah data IBM SPSS Statistics 27 (2025)
Tabel 7.6 menyajikan ringkasan pemrosesan data (Case Processing Summary) untuk variabel Penggunaan Facebook Marketplace dan Keberhasilan Pemasaran. Dari total 96 kasus, kedua variabel memiliki 96 data valid (100%) tanpa adanya data yang hilang (missing data) (0%). Hal ini menunjukkan bahwa seluruh responden memberikan jawaban yang lengkap dan valid untuk kedua variabel yang diteliti. Dengan tidak adanya data hilang, kualitas data dapat dianggap baik dan siap untuk digunakan dalam analisis lebih lanjut. Hasil ini memperkuat keandalan data yang digunakan dalam penelitian ini.
[bookmark: _Toc190424673]Tabel 7. 7. Explore Descriptives
	Descriptives

	
	Statistic
	Std. Error

	Penggunaan Facebook Marketplace (X)
	Mean
	35.53
	.446

	
	99% Confidence Interval for Mean
	Lower Bound
	34.36
	

	
	
	Upper Bound
	36.70
	

	
	5% Trimmed Mean
	35.50
	

	
	Median
	36.00
	

	
	Variance
	19.115
	

	
	Std. Deviation
	4.372
	

	
	Minimum
	27
	

	
	Maximum
	45
	

	
	Range
	18
	

	
	Interquartile Range
	6
	

	
	Skewness
	.039
	.246

	
	Kurtosis
	-.153
	.488

	Keberhasilan Pemasaran (Y)
	Mean
	35.32
	.517

	
	99% Confidence Interval for Mean
	Lower Bound
	33.96
	

	
	
	Upper Bound
	36.68
	

	
	5% Trimmed Mean
	35.31
	

	
	Median
	36.00
	

	
	Variance
	25.653
	

	
	Std. Deviation
	5.065
	

	
	Minimum
	25
	

	
	Maximum
	45
	

	
	Range
	20
	

	
	Interquartile Range
	6
	

	
	Skewness
	-.110
	.246

	
	Kurtosis
	-.586
	.488


Sumber: Olah data Explore IBM SPSS Statistics 26 (2025)
Berdasarkan Tabel 7.7, statistik deskriptif menunjukkan bahwa Penggunaan Facebook Marketplace (X) memiliki mean 35,53 dengan interval kepercayaan 99% antara 34,36 dan 36,70, serta standar deviasi 4,372. Skewness 0,039 dan kurtosis -0,153 mengindikasikan distribusi data yang relatif simetris dan mendekati normal. Sementara itu, Keberhasilan Pemasaran (Y) memiliki mean 35,32 dengan interval kepercayaan 99% antara 33,96 dan 36,68, serta standar deviasi 5,065 yang lebih tinggi, menunjukkan variabilitas data yang lebih besar. Skewness -0,110 dan kurtosis -0,586 pada variabel Y juga mengindikasikan distribusi yang simetris namun lebih datar dibandingkan variabel X. Kedua variabel memiliki median 36,00 dan interquartile range 6, yang menunjukkan konsistensi dalam penyebaran data tengah. Secara keseluruhan, hasil ini mengonfirmasi bahwa meskipun kedua variabel memiliki tendensi sentral yang mirip, variabel Y memiliki sebaran data yang lebih luas dan variatif.


[bookmark: _Toc190424674][bookmark: _Hlk192798952]Tabel 7. 8. Tests of Normality
	Tests of Normality

	
	Kolmogorov-Smirnova
	Shapiro-Wilk

	
	Statistic
	df
	Sig.
	Statistic
	df
	Sig.

	Penggunaan Facebook Marketplace (X)
	.124
	96
	.001
	.967
	96
	.015

	Keberhasilan Pemasaran (Y)
	.126
	96
	.001
	.970
	96
	.029


a. Lilliefors Significance Correction
Sumber: Olah data Explore IBM SPSS Statistics 26 (2025)
Berdasarkan Tabel 7.8, uji normalitas menggunakan Kolmogorov-Smirnov dan Shapiro-Wilk menunjukkan bahwa kedua variabel, Penggunaan Facebook Marketplace (X) dan Keberhasilan Pemasaran (Y), tidak berdistribusi normal (p-value < 0,05). Meskipun demikian, penyimpangan tidak terlalu besar, terlihat dari statistik Kolmogorov-Smirnov (0,124 untuk X dan 0,126 untuk Y) dan Shapiro-Wilk (0,967 untuk X dan 0,970 untuk Y) yang mendekati 1. Sebagai solusi, metode Monte Carlo dapat digunakan untuk mengatasi ketidak normalan data (Mustofa & Mursidah Nurfadillah, 2021).
[bookmark: _Toc190424675][bookmark: _Hlk192798979]Tabel 7. 9. One-Sample Kolmogorov-Smirnov test (Monte Carlo)
	One-Sample Kolmogorov-Smirnov test

	
	Penggunaan Facebook Marketplace (X)
	Keberhasilan Pemasaran (Y)

	N
	96
	96

	Normal Parametersa,b
	Mean
	35.53
	35.32

	
	Std. Deviation
	4.372
	5.065

	Most Extreme Differences
	Absolute
	.124
	.126

	
	Positive
	.124
	.071

	
	Negative
	-.108
	-.126

	Test Statistic
	.124
	.126

	Asymp. Sig. (2-tailed)
	.001c
	.001c

	Monte Carlo Sig. (2-tailed)
	Sig.
	.096d
	.088d

	
	99% Confidence Interval
	Lower Bound
	.089
	.080

	
	
	Upper Bound
	.104
	.095

	a. Test distribution is Normal.

	b. Calculated from data.

	c. Lilliefors Significance Correction.

	d. Based on 10000 sampled tables with starting seed 743671174.


Sumber: Olah data test data normal IBM SPSS Statistics 26 (2025)
Berdasarkan Tabel 7.9 One-Sample Kolmogorov-Smirnov test dengan Monte Carlo, hasil uji normalitas untuk variabel Penggunaan Facebook Marketplace (X) dan Keberhasilan Pemasaran (Y) menunjukkan bahwa data tidak secara signifikan menyimpang dari distribusi normal ketika menggunakan metode Monte Carlo. Hal ini terlihat dari p-value Monte Carlo yang lebih tinggi, yaitu 0,096 untuk X dan 0,088 untuk Y, dengan interval kepercayaan 99% yang tidak mencakup nilai di bawah 0,05 (interval X: 0,089–0,104; interval Y: 0,080–0,095). Meskipun uji Kolmogorov-Smirnov klasik (Asymp. Sig.) menunjukkan penyimpangan signifikan (p-value = 0,001), hasil Monte Carlo memberikan bukti bahwa data dapat dianggap normal pada tingkat signifikansi 0,05. Oleh karena itu, metode Monte Carlo menjadi solusi yang dapat diandalkan untuk mengatasi ketidakpastian terkait asumsi normalitas, memungkinkan penggunaan metode parametrik dalam analisis lebih lanjut.
	[bookmark: _Hlk189319054][image: ]
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[bookmark: _Toc190424815]Gambar 5. Uji Normalitas Normal P-P Plot
Sumber: Olah data Explore IBM SPSS Statistics 26 (2025)
Berdasarkan Gambar 5. Uji Normal P-P Plot, hasil uji normalitas untuk variabel Penggunaan Facebook Marketplace (X) dan Keberhasilan Pemasaran (Y) menunjukkan bahwa data telah mendekati distribusi normal. Hal ini terlihat dari pola titik-titik data yang mengikuti garis diagonal dengan cukup baik, tanpa adanya penyimpangan signifikan (Saputra et al., 2022). Meskipun terdapat sedikit deviasi pada bagian awal dan tengah grafik, keseluruhan distribusi tetap berada di sekitar garis referensi, mengindikasikan bahwa asumsi normalitas dapat diterima. Dengan demikian, data ini memenuhi syarat untuk dianalisis menggunakan metode statistik parametrik seperti regresi linier dan analisis korelasi dalam penelitian ini.
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[bookmark: _Toc190424816]Gambar 6. Uji Normalitas Detrended P-P Plot
Sumber: Olah data Explore IBM SPSS Statistics 26 (2025)
Pada Gambar 6. Uji Detrended Normal P-P Plot, hasil uji normalitas untuk variabel Penggunaan Facebook Marketplace (X) dan Keberhasilan Pemasaran (Y) menunjukkan bahwa data telah mendekati distribusi normal. Hal ini terlihat dari pola titik-titik data yang tersebar di sekitar garis referensi tanpa adanya pola penyimpangan yang signifikan. Meskipun terdapat sedikit deviasi pada bagian awal dan tengah grafik, keseluruhan distribusi tetap mengikuti garis nol, mengindikasikan bahwa asumsi normalitas dapat diterima (Yusuf Tandi et al., 2023). Dengan demikian, data ini memenuhi syarat untuk dianalisis menggunakan metode statistik parametrik seperti regresi linier dan analisis korelasi dalam penelitian ini untuk menghasilkan kesimpulan yang lebih valid dan reliabel.
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[bookmark: _Toc190424817]Gambar 7. Uji Normalitas Normal Q-Q Plot
Sumber: Olah data Explore IBM SPSS Statistics 26 (2025)
Berdasarkan Gambar 7. Uji Normal Q-Q Plot, hasil uji normalitas untuk variabel Penggunaan Facebook Marketplace (X) dan Keberhasilan Pemasaran (Y) menunjukkan bahwa data telah mendekati distribusi normal. Hal ini terlihat dari pola titik-titik data yang mengikuti garis diagonal dengan cukup baik, tanpa adanya penyimpangan signifikan. Meskipun terdapat sedikit deviasi pada bagian ekor atas dan bawah grafik, keseluruhan distribusi tetap berada di sekitar garis referensi, mengindikasikan bahwa asumsi normalitas dapat diterima (T. Lestari & Syofyan, 2021). Dengan demikian, data ini memenuhi syarat untuk dianalisis menggunakan metode statistik parametrik seperti regresi linier dan analisis korelasi dalam penelitian ini.
	[bookmark: _Hlk189569730][image: ]
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[bookmark: _Toc190424818]Gambar 8. Uji Normalitas Detrended Q-Q Plot
Sumber: Olah data Explore IBM SPSS Statistics 26 (2025)
Berdasarkan Gambar 8. Detrended Normal Q-Q Plot, hasil uji normalitas untuk variabel Penggunaan Facebook Marketplace (X) dan Keberhasilan Pemasaran (Y) menunjukkan bahwa data cenderung mendekati distribusi normal. Hal ini terlihat dari penyebaran titik-titik yang sebagian besar berada di sekitar garis nol (Gunasti et al., 2024), meskipun terdapat sedikit deviasi pada bagian ekor atas dan bawah grafik. Secara keseluruhan, pola titik-titik data tidak menunjukkan penyimpangan signifikan dari garis referensi, sehingga asumsi normalitas dapat dianggap terpenuhi. Dengan demikian, data ini layak untuk dianalisis menggunakan metode statistik parametrik, seperti regresi linier atau analisis korelasi, dalam penelitian ini.
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[bookmark: _Toc190424819]Gambar 9. Boxplot
Sumber: Olah data Explore IBM SPSS Statistics 26 (2025)
Berdasarkan Gambar 9. Boxplot, distribusi data untuk variabel Penggunaan Facebook Marketplace (X) dan Keberhasilan Pemasaran (Y) menunjukkan pola yang serupa, dengan median yang hampir sama serta rentang interkuartil yang mirip. Rentang minimum dan maksimum kedua variabel juga berada pada kisaran yang sama, tanpa adanya outlier yang muncul, yang mengindikasikan bahwa data sudah normal (Gunasti et al., 2024). Kesamaan pola distribusi ini mengisyaratkan adanya potensi hubungan antara penggunaan Facebook Marketplace dan tingkat keberhasilan pemasaran. Dengan demikian, data ini dapat dianalisis lebih lanjut menggunakan metode statistik parametrik, seperti analisis korelasi atau regresi linier, untuk menguji hubungan antara kedua variabel dalam penelitian ini.
b. Observasi Kuantitatif
Observasi kuantitatif digunakan untuk menganalisis interaksi pengguna terhadap konten pemasaran di Facebook Marketplace. Data yang diamati meliputi jumlah like, komentar, share, dan tayangan, yang kemudian dianalisis menggunakan Descriptive statistics untuk menghitung mean, standar deviasi, minimum, dan maksimum. Analisis ini memberikan gambaran tentang tingkat keterlibatan pengguna serta efektivitas strategi pemasaran yang diterapkan.
[bookmark: _Toc190424676][bookmark: _Hlk192799061]Tabel 7. 10. Descriptive statistics Konten Facebook
	Descriptive statistics

	
	N
	Minimum
	Maximum
	Mean
	Std. Deviation

	Jumlah Like
	29
	4
	13
	8.07
	2.658

	Jumlah Komen
	29
	0
	12
	3.07
	3.070

	Jumlah Share
	29
	0
	4
	1.72
	.960

	Jumlah tayangan
	29
	58
	205
	126.93
	33.608

	Valid N (listwise)
	29
	
	
	
	


Sumber: Olah data Descriptive IBM SPSS Statistics 26 (2025)
Berdasarkan Tabel 7.10. statistik deskriptif, variabel Jumlah Like memiliki minimum 4, maksimum 13, rata-rata 8,07, dan standar deviasi 2,658, menunjukkan variasi yang cukup besar. Jumlah Komen berkisar antara 0 hingga 12, dengan rata-rata 3,07 dan standar deviasi 3,070, mencerminkan perbedaan keterlibatan pengguna. Jumlah Share memiliki rata-rata 1,72 dan standar deviasi 0,960, mengindikasikan bahwa jumlah berbagi cenderung rendah. Sementara itu, Jumlah Tayangan berkisar antara 58 hingga 205, dengan rata-rata 126,93 dan standar deviasi 33,608, menunjukkan variasi yang luas. Secara keseluruhan, interaksi pengguna terhadap postingan di Facebook Marketplace cukup beragam.
c.  Analisis Data Facebook Insights
Analisis ini bertujuan untuk mengevaluasi efektivitas pemasaran di Facebook Marketplace berdasarkan data dari Facebook Insights. Parameter yang diamati meliputi interaksi pengguna, ikhtisar tayangan, total pengikut, dan insight di Marketplace. Data ini diolah langsung menggunakan fitur bawaan Facebook tanpa perangkat lunak tambahan. Hasil analisis memberikan gambaran mengenai jangkauan pemasaran, tingkat keterlibatan audiens, serta pertumbuhan pengikut sebagai indikator keberhasilan strategi pemasaran digital.
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[bookmark: _Toc190424820][bookmark: _Hlk192799950]Gambar 10. Grafik Tayangan
[bookmark: _Hlk189656580][bookmark: _Hlk192799978]Sumber: Insight Dasbor Profesional (Facebook), 2025
Berdasarkan Gambar 10. Analisis data dari gambar menunjukkan bahwa total tayangan dalam 28 hari terakhir mencapai 4.556, dengan peningkatan 1.000% dibandingkan periode sebelumnya. Grafik memperlihatkan pola fluktuatif dengan beberapa lonjakan signifikan di awal, pertengahan, dan akhir periode, diikuti oleh penurunan yang cukup tajam. Lonjakan ini kemungkinan dipengaruhi oleh faktor tertentu seperti unggahan konten baru atau peningkatan interaksi pengguna. Pola yang tidak stabil menunjukkan bahwa keterlibatan audiens bervariasi setiap harinya, sehingga diperlukan strategi untuk menjaga konsistensi dan meningkatkan jangkauan secara berkelanjutan.
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[bookmark: _Toc190424821]Gambar 11. Grafik Interaksi
Sumber: Insight Dasbor Profesional (Facebook), 2025
Berdasarkan Gambar 11. Analisis data dari gambar menunjukkan bahwa total interaksi dalam 28 hari terakhir mencapai 372, dengan peningkatan sebesar 1.000% dibandingkan periode sebelumnya. Grafik menunjukkan pola fluktuatif dengan beberapa lonjakan signifikan, terutama pada awal Januari, diikuti oleh beberapa puncak lainnya di pertengahan bulan. Setelah itu, interaksi mengalami tren menurun dengan fluktuasi kecil hingga akhir periode. Lonjakan awal dapat mengindikasikan adanya aktivitas pemasaran yang menarik perhatian pengguna, namun penurunan setelahnya menunjukkan perlunya strategi yang lebih konsisten untuk mempertahankan keterlibatan audiens.
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[bookmark: _Toc190424822]Gambar 12. Grafik Ikhtisar
Sumber: Insight Dasbor Profesional (Facebook), 2025
Berdasarkan Gambar 12. Analisis data dari gambar menunjukkan bahwa total tayangan Reels dalam 28 hari terakhir mencapai 2.314, dengan peningkatan signifikan sebesar 581% dibandingkan periode sebelumnya. Grafik menunjukkan pola fluktuatif dengan lonjakan tertinggi terjadi pada awal Januari, diikuti oleh beberapa puncak lainnya sepanjang bulan. Setelah itu, tren menunjukkan penurunan bertahap dengan beberapa kenaikan kecil. Lonjakan awal ini kemungkinan disebabkan oleh peningkatan aktivitas promosi atau unggahan konten baru yang menarik minat audiens. Namun, penurunan di akhir periode menunjukkan perlunya strategi yang lebih konsisten untuk mempertahankan jumlah tayangan yang tinggi.
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[bookmark: _Toc190424823]Gambar 13. Statistik performa Reels
Sumber: Insight Dasbor Profesional (Facebook), 2025
Berdasarkan Gambar 13. Analisis data menunjukkan bahwa jangkauan Reels meningkat 264%, interaksi mengalami lonjakan sebesar 839%, dan total menit ditonton naik 821% dibandingkan periode sebelumnya. Mayoritas audiens berasal dari luar pengikut, dengan 51% bukan pengikut dan 49% pengikut. Hal ini menunjukkan bahwa konten memiliki daya tarik yang cukup luas di luar basis pengikut, berpotensi meningkatkan visibilitas dan pertumbuhan akun. Untuk mempertahankan tren positif ini, strategi konten yang menarik dan konsisten perlu diterapkan guna meningkatkan keterlibatan audiens lebih lanjut.
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[bookmark: _Toc190424824]Gambar 14. Insight Marketplace
Sumber: Insight Marketplace (Facebook), 2025
Berdasarkan Gambar 14. Toko Dinda Printing mendapatkan 127 klik tawaran dalam 30 hari terakhir, dengan 13 profil pelapak yang mengikuti, namun hanya 1 penawaran disimpan dan 0 dibagikan, menunjukkan masih rendahnya interaksi lebih lanjut. Dengan 4 penawaran aktif, toko ini memiliki potensi yang baik, tetapi perlu strategi pemasaran yang lebih agresif, seperti mengoptimalkan deskripsi dan foto produk, menggunakan promosi berbayar, serta mendorong pelanggan untuk menyimpan dan membagikan penawaran melalui diskon atau promo eksklusif agar meningkatkan keterlibatan dan penjualan.
b) Uji Validitas dan Reliabilitas (Validity and Reliability Testing)
a. Uji Validitas
Uji validitas digunakan untuk menilai apakah suatu alat ukur, seperti pernyataan dalam kuesioner, valid atau tidak. Kuesioner dianggap sah jika pernyataan di dalamnya benar-benar mencerminkan apa yang ingin diukur. Kriteria pengujian yang digunakan adalah: H0 diterima jika nilai r hitung lebih besar dari r tabel (yang menunjukkan alat ukur valid), dan H0 ditolak jika nilai r hitung kurang dari r tabel (yang menunjukkan alat ukur tidak valid) (Janna & Herianto, 2021). 
Tingkat signifikansi uji dua arah hanya digunakan apabila peneliti ingin mengetahui ada atau tidak ada hubungan antara dua variabel yang diuji (Akbar et al., 2023). Seperti pada hipotesis pada penelitian ini yang ingin mengetahui pengaruh dari variabel X terhadapa variabel Y. Rumus yang digunakan untuk menentukan nilai r tabel adalah df = (N-2) dengan tingkat signifikansi uji dua arah. Dalam penelitian ini, jika jumlah sampel (N) adalah 96, maka df = (96-2) = 94. Dengan tingkat signifikansi α = 0,05, nilai r tabel yang digunakan adalah 0,2006.
[bookmark: _Toc190424677][bookmark: _Hlk192800426]Tabel 7. 11. Hasil Uji Validitas (Correlations)
	[bookmark: _Hlk192800237]1. Penggunaan Facebook Marketplace

	Item 
	R hitung 	R tabel 
	Keterangan 

	
	Wide Reach
	

	P1 
	0,638 	0,2006 
	Valid 

	P2 
	0,596 	0,2006 
	Valid 

	P3 
	0,695 	0,2006 
Direct Communication
	Valid 

	P1 
	0,623 	0,2006 
	Valid 

	P2 
	0,594 	0,2006 
	Valid 

	P3 
	0,716 	0,2006 
Cost Efficiency
	Valid 

	P1 
	0,606 	0,2006 
	Valid 

	P2 
	0,697 	0,2006 
	Valid 

	P3 
	0,686 	0,2006 
	Valid 

	1. Keberhasilan Pemasaran 
	

		Item 	R hitung 	R tabel 
	Keterangan 

	Increasing Consumer Awareness
	P1 	0,490 	0,2006 
	Valid 

		P2 	0,677 	0,2006 
	Valid 

		P3 	0,764 	0,2006 
	Valid 

	Increased Sales Volume 
	P1 	0,840 	0,2006 
	Valid 

		P2 	0,730 	0,2006 
	Valid 

		P3 	0,714 	0,2006 
	Valid 

	Customer Loyalty
	P1 	0,858 	0,2006 
	Valid 

		P2 	0,783 	0,2006 
	Valid 

		P3 	0,780 	0,2006 
	Valid 


Sumber: Olah data Correlate IBM SPSS Statistics 26 (2025)
Tabel 7.11 menunjukkan bahwa semua item dalam kuesioner penelitian ini valid untuk mengukur variabel yang diuji, yaitu Penggunaan Facebook Marketplace dan Keberhasilan Pemasaran. Uji validitas dapat dikatakan valid apabila nilai r hitung lebih besar dari rtabel, yang dalam penelitian ini adalah 0,2006, dan nilai signifikan <0,05 (5%). Berdasarkan hasil uji validitas, semua nilai r hitung untuk setiap item lebih besar dari r tabel, sehingga dapat disimpulkan bahwa semua item dalam kuesioner ini valid dan dapat digunakan untuk mengukur variabel yang dimaksud.
b. Uji Reliabilitas
Suatu instrumen dikatakan valid jika alat ukur yang digunakan dapat mengungkapkan data variabel dengan tepat, sementara reliabilitas mengacu pada konsistensi pengukuran dari waktu ke waktu. Uji reliabilitas menggunakan Alfa Cronbach's, dan instrumen dianggap tidak dapat dipercaya jika nilai Alfa Cronbach kurang dari 0,6 (Taopik et al., 2023).
[bookmark: _Toc190424678][bookmark: _Hlk192800537]Tabel 7. 12. Hasil Uji Reliabilitas
	Variabel 
	Cronbach’s Alpha 
	Jumlah Item Instrumen 
	Keterangan 

	X 
	0,828 
	9 
	Valid 

	Y 
	0,896 
	9 
	Valid 


Sumber: Olah data Scale IBM SPSS Statistics 26 (2025)
Berdasarkan Tabel 7.12, hasil uji reliabilitas menunjukkan bahwa kedua variabel dalam penelitian ini memiliki nilai Cronbach's Alpha yang lebih besar dari 0,6, yang menandakan bahwa keduanya reliabel. Untuk variabel X, nilai Cronbach's Alpha adalah 0,828 dengan jumlah 9 item instrumen, sedangkan untuk variabel Y, nilai Cronbach's Alpha adalah 0,896 dengan jumlah item yang sama, yaitu 9. Kedua variabel ini dapat dianggap valid dan konsisten dalam mengukur apa yang dimaksudkan dalam penelitian, sesuai dengan kriteria reliabilitas yang baik.
c) Analisis Regresi Linear Sederhana
Regresi linier sederhana adalah salah satu metode dalam data mining yang digunakan untuk menganalisis hubungan antara variabel penyebab (X) dan variabel akibat (Y). Metode statistik ini berfungsi untuk mengukur sejauh mana hubungan atau korelasi antara faktor penyebab dan dampaknya. Variabel penyebab, yang biasanya disebut sebagai prediktor, dilambangkan dengan X, sedangkan variabel akibat, yang dikenal sebagai respon, dilambangkan dengan Y (S. Lestari, 2023).
[bookmark: _Toc190424679][bookmark: _Hlk190173566][bookmark: _Hlk192800666]Tabel 7. 13. Uji Parsial (Uji t)
	Coefficientsa

	Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	t
	Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	2.049
	2.518
	
	.814
	.418

	
	Penggunaan Facebook Marketplace (X)
	.936
	.070
	.808
	13.314
	.000

	a. Dependent Variable: Keberhasilan Pemasaran (Y)
Sumber: Olah data Scale IBM SPSS Statistics 26 (2025)


Dalam uji t parsial untuk menilai pengaruh variabel digital marketing (X) terhadap minat konsumen (Y), teori yang dikemukakan oleh (Putra, 2021) menyatakan bahwa derajat kebebasan (df) dihitung dengan rumus df = n - k - 1, di mana n merupakan jumlah sampel dan k adalah jumlah variabel independen. Dalam penelitian ini, uji t menggunakan tingkat signifikansi 0,050 dengan uji dua arah, serta diperoleh df = 96 - 1 - 1 = 94. Berdasarkan perhitungan tersebut, nilai t tabel yang diperoleh adalah 1,98552.
Pada Tabel Coefficients, nilai t hitung yang diperoleh adalah 13,314, yang lebih besar dari t tabel (13,314 > 1,98552). Dengan demikian, H₀ ditolak dan H₁ diterima, yang berarti Jangkauan luas, komunikasi langsung, dan efisiensi biaya dari Penggunaan Facebook Marketplace (X) memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Keberhasilan Pemasaran (Y). Berdasarkan hasil uji regresi, pada Tabel 7.13. Uji Parsial (Uji t) model regresi linear sederhana dalam penelitian ini dapat dituliskan sebagai berikut:
Y=2,049+0,936X
1. Nilai konstanta 2.049 berarti jika Penggunaan Facebook Marketplace (X) = 0, maka Keberhasilan Pemasaran (Y) tetap bernilai 2.049.
2. Koefisien regresi 0.936 menunjukkan bahwa setiap peningkatan 1 satuan dalam Penggunaan Facebook Marketplace (X) akan meningkatkan Keberhasilan Pemasaran (Y) sebesar 0.936.
Dari hasil analisis ini, dapat disimpulkan bahwa Penggunaan Facebook Marketplace memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keberhasilan Pemasaran, yang ditunjukkan dengan peningkatan penjualan. Oleh karena itu, pelaku usaha disarankan mengunakan pemasaran digital.
[bookmark: _Toc190424680][bookmark: _Hlk192800916]Tabel 7. 14. ANOVA
	[bookmark: _Hlk192800815]ANOVAa

	Model
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	1592.487
	1
	1592.487
	177.257
	.000b

	
	Residual
	844.503
	94
	8.984
	
	

	
	Total
	2436.990
	95
	
	
	

	a. Dependent Variable: Keberhasilan Pemasaran (Y)

	b. Predictors: (Constant), Penggunaan Facebook Marketplace (X)
Sumber: Olah data Scale IBM SPSS Statistics 26 (2025)


Tabel 7. 14. ANOVA ini menunjukkan bahwa model regresi yang menguji pengaruh Penggunaan Facebook Marketplace (X) terhadap Keberhasilan Pemasaran (Y) signifikan secara statistik, dengan nilai F sebesar 177.257 dan signifikansi 0.000, yang jauh lebih kecil dari 0.05. Hal ini menunjukkan bahwa Penggunaan Facebook Marketplace berpengaruh secara signifikan terhadap Keberhasilan Pemasaran. Meskipun ANOVA ini sering digunakan dalam regresi linier berganda yang melibatkan lebih dari satu variabel independen, tabel ini juga dapat diterapkan pada regresi linier sederhana, seperti dalam kasus ini yang hanya melibatkan satu variabel independen (Yusuf et al., 2024). Dengan demikian, ANOVA berfungsi untuk menguji apakah model regresi secara keseluruhan memberikan prediksi yang signifikan, baik dalam regresi sederhana maupun berganda.
[bookmark: _Toc190424681][bookmark: _Hlk192801075]Tabel 7. 15. Model Summary
	[bookmark: _Hlk190167797]Model Summary

	Model
	R
	R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.808a
	.653
	.650
	2.997

	a. Predictors: (Constant), Penggunaan Facebook Marketplace (X)
Sumber: Olah data Scale IBM SPSS Statistics 26 (2025)


Berdasarkan Tabel 7. 15. Model Summary, nilai R sebesar 0.808 menunjukkan adanya hubungan yang kuat antara Penggunaan Facebook Marketplace (X) dan Keberhasilan Pemasaran (Y). Nilai R Square sebesar 0.653 berarti bahwa Penggunaan Facebook Marketplace (X) dapat menjelaskan sekitar 65,3% variasi dalam Keberhasilan Pemasaran (Y). Sisa 34,7% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak dijelaskan oleh model ini. Adjusted R Square sebesar 0.650 menunjukkan bahwa model ini tetap baik meskipun mempertimbangkan faktor lain yang tidak dimasukkan dalam analisis. Sedangkan Std. Error of the Estimate 2.997 menunjukkan tingkat kesalahan dalam prediksi model yang cukup rendah, model ini memiliki akurasi yang baik dalam memprediksi Keberhasilan Pemasaran (Y).
H. [bookmark: _Toc190424303]KESIMPULAN DAN SARAN
5. [bookmark: _Toc190424304]
5.1.  Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian "Analisis Pemasaran Produk terhadap Penggunaan Marketplace Facebook di Percetakan Dinda di Kabupaten Sidenreng Rappang", diperoleh bahwa Facebook Marketplace berpengaruh signifikan terhadap keberhasilan pemasaran di Percetakan Dinda. Uji validitas dan reliabilitas membuktikan bahwa instrumen penelitian sah dan terpercaya. Hasil regresi linear sederhana menghasilkan persamaan Y = 2,049 + 0,936X, dengan nilai R² = 0,653, yang berarti 65,3% variasi keberhasilan pemasaran dipengaruhi oleh penggunaan Facebook Marketplace. Uji ANOVA juga menunjukkan model regresi yang signifikan.
Analisis Facebook Insights mencatat peningkatan tayangan hingga 4.556 kali dalam 28 hari (+1000%) dan interaksi pelanggan sebesar 372. Rata-rata per postingan: 8,07 like, 3,07 komentar, 1,72 share, dan 126,93 tayangan, menunjukkan respons positif dari audiens. Penelitian ini membuktikan bahwa Facebook Marketplace berpengaruh signifikan terhadap keberhasilan pemasaran produk di Percetakan Dinda, yang dapat diukur melalui tiga faktor utama:
1. Jangkauan luas: Data dari Facebook Insights menunjukkan peningkatan tayangan hingga 4.556 kali dalam 28 hari (+1000%), serta rata-rata 126,93 tayangan per postingan, membuktikan bahwa Facebook Marketplace efektif dalam menjangkau audiens lebih luas dibandingkan metode konvensional.
2. Komunikasi langsung: Fitur chat memudahkan interaksi antara penjual dan pelanggan, meningkatkan kepercayaan serta kemungkinan transaksi. Hal ini ditunjukkan oleh total interaksi pelanggan yang mencapai 372, mencerminkan keterlibatan konsumen yang tinggi.
3. Efisiensi biaya: Facebook Marketplace memungkinkan pemasaran dengan biaya lebih rendah dibandingkan metode tradisional, memberikan keuntungan bagi usaha kecil dan menengah dalam meningkatkan efektivitas promosi serta profitabilitas usaha. Hal ini memberikan keuntungan bagi usaha kecil dan menengah dalam meningkatkan efektivitas promosi dan profitabilitas usaha. Berdasarkan hasil uji regresi, persamaan regresi linear sederhana.
Dengan demikian, penelitian ini menjawab rumusan masalah dan mencapai tujuan penelitian, yakni membuktikan bahwa jangkauan luas, komunikasi langsung, dan efisiensi biaya dari Facebook Marketplace berkontribusi secara signifikan terhadap keberhasilan pemasaran produk di Percetakan Dinda.
5.2. [bookmark: _Toc190424305] Saran
Untuk meningkatkan efektivitas pemasaran, Percetakan Dinda disarankan untuk lebih konsisten dalam membagikan konten di Facebook Marketplace secara rutin dan terjadwal agar tetap relevan dengan target audiens. Konten promosi juga perlu dioptimalkan dengan desain menarik serta pemanfaatan format video pendek dan carousel untuk meningkatkan daya tarik. Selain itu, penggunaan Facebook Ads dapat membantu menjangkau audiens yang lebih spesifik, dengan analisis berkala untuk mengukur efektivitas iklan. Interaksi dengan pelanggan harus lebih ditingkatkan dengan merespons pertanyaan dan komentar secara cepat serta mendorong pelanggan memberikan ulasan positif guna membangun kepercayaan. Terakhir, evaluasi strategi pemasaran menggunakan Facebook Insights perlu dilakukan secara berkala agar strategi yang diterapkan lebih tepat sasaran dan terus berkembang. Dengan langkah-langkah ini, Percetakan Dinda dapat lebih optimal dalam memanfaatkan Facebook Marketplace, meningkatkan daya saing, serta memperluas jangkauan pelanggan.
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Lampiran 1. Kuesioner Penelitian
A. [bookmark: _Toc184206897][bookmark: _Toc184735830][bookmark: _Toc184815743][bookmark: _Toc186026182][bookmark: _Toc186454191][bookmark: _Toc190424232][bookmark: _Toc190424308]Pengantar
Sehubungan dengan penelitian berjudul "Analisis Pemasaran Produk terhadap Penggunaan Marketplace Facebook di Percetakan Dinda diKabupaten Sidenreng Rappang", kami memohon kesediaan Anda untuk meluangkan waktu dan memberikan kontribusi melalui pengisian kuesioner ini.Kuesioner ini dirancang untuk menggali opini dan pengalaman Anda terkait topik yang diteliti. Kami berharap jawaban yang diberikan dapat mencerminkan pandangan atau pengalaman pribadi Anda secara objektif. Tidak ada jawaban yang benar atau salah dalam kuesioner ini.
B. [bookmark: _Toc184206898][bookmark: _Toc184735831][bookmark: _Toc184815744][bookmark: _Toc186026183][bookmark: _Toc186454192][bookmark: _Toc190424233][bookmark: _Toc190424309]Identitas Responden 
Nama 	 	: 
Jenis Kelamin 	: 
Usia	 	: 
C. [bookmark: _Toc184206899][bookmark: _Toc184735832][bookmark: _Toc184815745][bookmark: _Toc186026184][bookmark: _Toc186454193][bookmark: _Toc190424234][bookmark: _Toc190424310]Petunjuk Pengisian
Silakan pilih jawaban yang paling sesuai dengan opini atau pengalaman Anda terhadap pernyataan yang diberikan:
a. Sangat setuju (SS = 5)
b. Setuju (S = 4)
c. Netral (N = 3)
d. Tidak setuju (TS = 2)
e. Sangat tidak setuju (STS = 1)
Jawaban Anda sangat penting untuk mendukung penelitian ini. Kami mengucapkan terima kasih atas waktu dan kesediaan Anda untuk berpartisipasi.
D. [bookmark: _Toc184206900][bookmark: _Toc184735833][bookmark: _Toc184815746][bookmark: _Toc186026185][bookmark: _Toc186454194][bookmark: _Toc190424235][bookmark: _Toc190424311]Daftar Pertanyaan
Variabel Independen (X): Penggunaan Facebook Marketplace :
	No
	Pernyataan
	Pilih Jawaban

	
	
	SS
	S
	N
	TS
	STS

	Indikator : Jangkauan Luas (Wide Reach)

	1.
	Saya merasa mudah menemukan produk Percetakan Dinda di Facebook maupun di Marketplace Facebook.
	 
	 
	 
	 
	 

	2.
	Saya sering melihat iklan atau promosi dari Percetakan Dinda di Facebook maupun di Marketplace Facebook.
	 
	 
	 
	 
	 

	3.
	Penggunaan Facebook dan Marketplace Facebook oleh Percetakan Dinda membantu produk mereka dikenal lebih luas
	 
	 
	 
	 
	 

	Indikator : Komunikasi Langsung (Direct Communication)

	1.
	Percetakan Dinda memberikan respons yang cepat dan memadai ketika saya menghubungi mereka melalui Facebook Marketplace atau di Messenger.
	 
	 
	 
	 
	 

	2. 
	Saya merasa lebih memahami produk Percetakan Dinda setelah berkomunikasi langsung dengan penjual melalui Facebook atau Marketplace Facebook.
	 
	 
	 
	 
	 

	3.
	Saya merasa nyaman berinteraksi dengan penjual Percetakan Dinda melalui fitur chat di Facebook Marketplace atau Messenger.
	
	
	
	
	

	Indikator : Efisiensi Biaya (Cost Efficiency)

	1.
	Penggunaan Facebook Marketplace mengurangi kebutuhan saya untuk datang langsung ke toko Percetakan Dinda.
	 
	 
	 
	 
	 

	2. 
	Harga produk Percetakan Dinda di Facebook Marketplace lebih kompetitif dibandingkan dengan harga yang ditawarkan melalui cara pemasaran tradisional.
	 
	 
	 
	 
	 

	3.
	Proses transaksi melalui Facebook Marketplace lebih efisien dalam hal waktu dan biaya.
	
	
	
	
	


Variabel Dependen (Y): Keberhasilan Pemasaran :
	No
	Pernyataan
	Pilih Jawaban

	
	
	SS
	S
	N
	TS
	STS

	Indikator : Peningkatan Kesadaran Konsumen (Increasing Consumer Awareness)

	1. 
	Saya mengetahui lebih banyak tentang produk Percetakan Dinda melalui promosi di Facebook ataupun di Marketplace Facebook.
	 
	 
	 
	 
	 

	2.
	Saya menjadi lebih memahami berbagai layanan yang ditawarkan oleh Percetakan Dinda setelah melihat promosi mereka di Facebook atau di Marketplace Facebook.
	
	
	
	
	

	3.
	Saya merasa lebih percaya pada produk Percetakan Dinda karena sering melihat informasi yang relevan di Facebook atau di Marketplace Facebook.
	
	
	
	
	

	Indikator : Volume Penjualan yang Meningkat (Increased Sales Volume)

	1.

	Promosi yang saya lihat di Facebook ataupun di Facebook Marketplace membuat saya lebih cenderung untuk membeli produk Percetakan Dinda.
	 
	 
	 
	 
	 

	2.
	Penawaran produk di Facebook ataupun di Facebook Marketplace memberikan dorongan kepada saya untuk membeli lebih banyak dari Percetakan Dinda.
	
	
	
	
	

	3.
	Saya merasa promosi melalui di Facebook ataupun di Facebook Marketplace lebih efektif dalam mendorong saya untuk membeli produk dari Percetakan Dinda dibandingkan metode lainnya
	
	
	
	
	

	Indikator : Loyalitas Pelanggan (Customer Loyalty)

	1. 
	Setelah melakukan pembelian pertama di Facebook Marketplace, saya cenderung untuk membeli kembali dari Percetakan Dinda.
	 
	 
	 
	 
	 

	2. 
	Saya akan merekomendasikan produk Percetakan Dinda kepada orang lain berdasarkan pengalaman saya di Facebook atau di Facebook Marketplace.
	 
	 
	 
	 
	 

	3.
	Saya merasa kualitas dan pelayanan dari Percetakan Dinda membuat saya ingin terus menggunakan jasa mereka.
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Lampiran 4. Surat Izin Penelitian
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Lampiran 5. Tabel Dokumentasi
	No.
	TANGGAL
	DESKRIPSI
	DOKUMENTASI

	1.
	Selasa 12-11-2024 sampai Jumat 15-11-2024
	Obsevasi lokasi penelitian
	[image: ]

	2.
	Rabu 13-11-2024
	Bertemu dengan owner.
	[image: ]

	3.
	Selasa 31-12-2024
	Berbincang dengan karyawan.
	[image: ]

	4.
	Selasa 31-12-2024
	Bersama pelanggan di rumah owner.
	[image: ]

	5.
	Jumat 10-01-2025
	Salah satu chat dari pelanggan di Facebook.
	[image: ]

	6.
	Kamis 23-01-2025
	Pengisian kuesioner dari sampel penelitian.
	[image: ]

	7.
	Sabtu 25-01-2025
	Pesanan 100 lembar kertas nota.
	[image: ]

	8.
	Senin 03-02-2025
	Pesanan 100 lembar undangan aqiqah.
	[image: ]


Lampiran 6. Tabulasi Data Penelitian
	Penggunaan Facebook Marketplace (X)

	No.
	Jangkauan Luas
	Komunikasi Langsung
	Efisiensi Biaya
	Total

	1.
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	35

	2.
	4
	2
	5
	5
	4
	5
	3
	4
	4
	36

	3.
	5
	4
	5
	4
	3
	4
	3
	5
	4
	37

	4.
	3
	3
	5
	5
	5
	5
	3
	1
	5
	35

	5.
	5
	5
	4
	3
	3
	4
	5
	3
	4
	36

	6.
	4
	5
	5
	3
	4
	4
	3
	4
	4
	36

	7.
	4
	2
	5
	4
	3
	5
	4
	4
	2
	33

	8.
	5
	5
	5
	5
	4
	5
	5
	5
	5
	44

	9.
	5
	4
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	39

	10.
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	36

	11.
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	40

	12.
	5
	4
	4
	4
	4
	3
	3
	2
	4
	33

	13.
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	45

	14.
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	36

	15.
	5
	4
	4
	4
	3
	5
	5
	4
	3
	37

	16.
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	35

	17.
	5
	4
	5
	4
	4
	4
	5
	4
	4
	39

	18.
	5
	4
	4
	4
	3
	3
	4
	5
	4
	36

	19.
	3
	4
	3
	5
	4
	3
	5
	4
	3
	34

	20.
	5
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	5
	39

	21.
	4
	4
	5
	4
	5
	5
	5
	5
	5
	42

	22.
	4
	3
	4
	3
	3
	3
	4
	3
	4
	31

	23.
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	36

	24.
	5
	3
	4
	4
	5
	5
	5
	3
	4
	38

	25.
	4
	4
	5
	4
	5
	4
	5
	5
	5
	41

	26.
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	4
	5
	5
	44

	27.
	5
	4
	4
	5
	5
	4
	4
	4
	5
	40

	28.
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	5
	3
	4
	35

	29.
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	3
	4
	3
	33

	30.
	5
	4
	5
	5
	5
	5
	5
	4
	5
	43

	31.
	5
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	36

	32.
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	45

	33.
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	45

	34.
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	27

	35.
	4
	3
	4
	3
	3
	4
	3
	3
	3
	30

	36.
	4
	2
	3
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	32

	37.
	4
	4
	3
	3
	4
	4
	4
	3
	3
	32

	38.
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	36

	39.
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	5
	3
	4
	35

	40.
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	5
	3
	4
	35

	41.
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	27

	42.
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	3
	36

	43.
	4
	3
	4
	3
	4
	4
	4
	3
	3
	32

	44.
	4
	4
	4
	3
	3
	3
	4
	4
	5
	34

	45.
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	36

	46.
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	36

	47.
	4
	4
	5
	4
	3
	5
	4
	4
	4
	37

	48.
	3
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	34

	49.
	5
	4
	5
	4
	5
	5
	5
	5
	4
	42

	50.
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	27

	51.
	4
	3
	4
	3
	3
	3
	4
	4
	4
	32

	52.
	4
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	28

	53.
	4
	4
	5
	5
	4
	4
	5
	5
	5
	41

	54.
	4
	4
	5
	4
	4
	4
	5
	5
	5
	40

	55.
	4
	5
	4
	5
	2
	3
	5
	3
	3
	34

	56.
	4
	4
	5
	3
	4
	5
	4
	4
	4
	37

	57.
	5
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	36

	58.
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	35

	59.
	5
	4
	3
	4
	4
	4
	2
	2
	4
	32

	60.
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	27

	61.
	4
	3
	5
	4
	4
	5
	3
	3
	4
	35

	62.
	3
	3
	5
	3
	4
	3
	2
	3
	4
	30

	63.
	3
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	34

	64.
	5
	5
	3
	4
	2
	4
	2
	2
	5
	32

	65.
	2
	4
	2
	5
	5
	3
	4
	2
	4
	31

	66.
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	36

	67.
	5
	5
	5
	5
	4
	4
	2
	4
	4
	38

	68.
	4
	4
	4
	4
	4
	5
	5
	5
	5
	40

	69.
	3
	4
	2
	3
	4
	4
	2
	4
	2
	28

	70.
	3
	3
	4
	5
	4
	4
	3
	3
	3
	32

	71.
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	36

	72.
	4
	4
	3
	4
	4
	4
	5
	4
	5
	37

	73.
	2
	4
	2
	2
	4
	4
	4
	2
	4
	28

	74.
	5
	4
	5
	3
	4
	4
	2
	4
	5
	36

	75.
	4
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	37

	76.
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	36

	77.
	4
	4
	4
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	39

	78.
	4
	2
	2
	4
	4
	3
	4
	3
	4
	30

	79.
	4
	3
	4
	5
	4
	2
	3
	2
	3
	30

	80.
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	27

	81.
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	36

	82.
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	36

	83.
	3
	3
	5
	4
	4
	3
	4
	4
	3
	33

	84.
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	3
	4
	28

	85
	4
	3
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	35

	86.
	5
	5
	4
	4
	4
	5
	4
	5
	5
	41

	87.
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	4
	5
	4
	43

	88.
	4
	2
	4
	4
	4
	4
	2
	4
	4
	32

	89.
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	37

	90.
	3
	4
	3
	4
	4
	3
	4
	4
	3
	32

	91.
	3
	3
	5
	4
	5
	5
	4
	4
	4
	37

	92.
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	36

	93.
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	36

	94.
	4
	4
	5
	5
	4
	5
	5
	4
	5
	41

	95.
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	4
	36

	96.
	4
	4
	4
	4
	5
	5
	5
	4
	5
	40



	Keberhasilan Pemasaran (Y)

	No.
	Peningkatan Kesadaran Konsumen
	Volume Penjualan yang Meningkat
	Loyalitas Pelanggan
	Total

	1.
	4
	4
	4
	4
	5
	5
	5
	5
	5
	41

	2.
	3
	5
	5
	3
	5
	4
	3
	5
	5
	38

	3.
	2
	5
	5
	5
	4
	4
	4
	4
	4
	37

	4.
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	5
	45

	5.
	5
	3
	3
	3
	3
	4
	3
	4
	3
	31

	6.
	4
	4
	5
	4
	4
	5
	4
	4
	3
	37

	7.
	4
	5
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19| osrers| veasw | esess| vomer| 2308 | zees | sasees
no| ogen| veasan| vesem2| vew| 2aon| zees| saesee
| osen | vemsz| vesa| vomsr| 2aon| zeoes | siese
2| osess| veae| esest| vemw| 2aeo0| zeom | aiese
| osresr| vemson| nesass| voeva| 2asomo| zeoor| sasame
| oress| vemsce| esen| vowes | 2asoso| zewer| sasas
s | osresa| vomes | vesexr| vower | 23| zewes| saem
6| osrest | vemen| eseno| vomes| 2asaw| zewsss| siewe
| osmess| vemsss| esios| voswes| 2asass| zewso| snems
ve| osesr| veser | veswr| vewz | 2asew| zeww | sieo
o osress| vesen | vess| vewo| 2asas| zewrm| saeo
20| osrest| vomes| vess| vovea| aasme| aewee| sasess
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