
 

 

 

Vol. 05, No. 02, Desember 2025, pp. 01~12 

E-ISSN: 2828-4437 

Journal homepage: https://ppjp.ulm.ac.id/journal/index.php/jiabi/index    

 

 

Kamilia Wulan Nadira1, Nurul Wahyuni2,Saladin Ghalib3,Taharuddin4 

1)Mahasiswa Administrasi Bisnis, FISIP, Universitas Lambung Mangkurat Banjarmasin, Kalimantan Selatan  
2)

 Dosen Administrasi Bisnis, FISIP, Universitas Lambung Mangkurat Banjarmasin, Kalimantan Selatan  
3)

 Dosen Administrasi Bisnis, FISIP, Universitas Lambung Mangkurat Banjarmasin, Kalimantan Selatan  
4)

 Dosen Administrasi Bisnis, FISIP, Universitas Lambung Mangkurat Banjarmasin, Kalimantan Selatan  

* E-mail author: 2110412220022@mhs.ulm.ac.id 

ARTICLE HISTORY: 

Received 

Accepted 

Published 

ABSTRACT  

This research seeks to analyze the effect of NCT Dream as a brand 

ambassador and sales promotion on consumers’ purchase intention toward 

TosTos Tortilla Chips. The study involved 96 respondents who are fans of 

NCT Dream (NCTzen) in Banjarmasin City, selected through purposive 

sampling, which determines samples based on predetermined criteria. Data 

were analyzed using multiple linear regression techniques. The findings 

indicate that the brand ambassador variable has a significant partial 

influence on purchase intention, while sales promotion also shows a 

significant partial effect on purchase intention. Furthermore, both brand 

ambassador and sales promotion simultaneously exert a significant 

influence on the purchase intention of TosTos Tortilla Chips in Banjarmasin 

City. 
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PENDAHULUAN 

Industri makanan ringan di Indonesia 

tergolong sebagai salah satu sektor yang 

memiliki tingkat dinamika tinggi dan terus 

mengalami perkembangan sejalan dengan 

perubahan pola hidup serta preferensi 

konsumsi masyarakat. Laju pertumbuhan 

industri ini didorong oleh berbagai aspek, 

antara lain meningkatnya kebiasaan 

masyarakat dalam mengonsumsi camilan 

serta kemudahan akses belanja daring yang 

memungkinkan konsumen memperoleh 

produk makanan ringan secara praktis. 

Laporan SNAC International 2024 

yang dirilis oleh Circana bekerja sama 

dengan Sosland Publishing memberikan 

gambaran komprehensif mengenai tren 

terkini di sektor makanan ringan. Data 

menunjukkan bahwa sekitar 37% konsumen 

camilan asin, termasuk 44% dari kalangan 

generasi milenial, memiliki ketertarikan 

untuk mencoba produk camilan asin yang 

baru. Meskipun keripik kentang masih 

mendominasi pasar dengan nilai penjualan 

mencapai 8,6 miliar dolar Amerika, keripik 

tortilla justru mencatatkan pertumbuhan 

signifikan dengan peningkatan penjualan 

sebesar 9,5%. Sally Lyons Wyatt dari 

Circana menegaskan bahwa perkembangan 

camilan asin saat ini banyak didukung oleh 

meningkatnya popularitas keripik tortilla, 

yang digemari karena variasi rasa, tekstur, 

serta fleksibilitas konsumsinya, khususnya di 

kalangan generasi muda melalui inovasi 

produk yang berkelanjutan (SNAC 

International, 2024). 

Hasil survei bertajuk The State of 

Snacking mengungkapkan temuan menarik 

terkait pola konsumsi masyarakat Indonesia. 

Survei tersebut menunjukkan bahwa 

masyarakat Indonesia cenderung lebih sering 

mengonsumsi camilan dibandingkan 

makanan utama jika dibandingkan dengan 

rata-rata global. Dari empat responden, tiga 

di antaranya menyatakan bahwa camilan 

praktis lebih sesuai dengan tuntutan gaya 

hidup modern dibandingkan makanan berat. 

Persentase ini tercatat sekitar 22% lebih 

tinggi dibandingkan rerata dunia. Presiden 

Direktur Mondelez Indonesia, Sachin Prasad, 

menyampaikan bahwa kebiasaan masyarakat 

Indonesia dalam mengonsumsi makanan 

relatif tinggi dan beragam (Times Indonesia, 

2021). 

Sebanyak 93% masyarakat Indonesia 

mengungkapkan bahwa kebiasaan ngemil 

dilakukan untuk menjaga suasana hati agar 

tetap positif dalam menjalani aktivitas 

sehari-hari. Temuan ini berbeda dengan 

https://ppjp.ulm.ac.id/journal/index.php/jiabi/index


 

2 

 

 

 

Vol. 05, No. 02, Desember 2025, pp. 01~12 

E-ISSN: 2828-4437 

Journal homepage: https://ppjp.ulm.ac.id/journal/index.php/jiabi/index    

 

 

motivasi konsumen secara global, yang 

umumnya mengonsumsi camilan sebagai 

bentuk pemanjaan diri atau hadiah bagi diri 

sendiri. Survei menunjukkan bahwa 78% 

responden global memilih alasan tersebut, 

termasuk untuk memperoleh rasa nyaman. 

Sementara itu, satu dari lima konsumen 

Indonesia menyatakan bahwa camilan 

memberikan sensasi menyenangkan saat 

dikonsumsi (nibble.id). 

Pada tahun 2024, konsumsi makanan 

ringan di Indonesia diperkirakan mencapai 

3,3 kilogram per kapita. Selain itu, pasar 

makanan ringan nasional diproyeksikan 

mengalami pertumbuhan rata-rata tahunan 

sebesar 8,13% selama periode 2024–2029 

(investor.id). Kondisi ini mencerminkan 

meningkatnya minat masyarakat terhadap 

beragam produk camilan yang dapat 

dikonsumsi dalam berbagai situasi dan 

aktivitas sehari-hari. Fenomena tersebut juga 

menunjukkan adanya keterkaitan erat antara 

perkembangan teknologi dan perilaku 

konsumsi masyarakat, yang secara bersama-

sama mendorong pertumbuhan industri 

makanan ringan di Indonesia 

(islandsunindonesia.com, 2022). 

Makanan ringan mencakup berbagai 

jenis produk olahan, antara lain keripik, 

biskuit, cokelat, dan permen. Bahan baku 

yang digunakan dalam pembuatan makanan 

ringan cukup beragam, seperti kentang, 

singkong, sereal, kacang-kacangan, ikan, 

buah-buahan, serta jagung. Berdasarkan data 

Badan Pusat Statistik (BPS), produksi jagung 

nasional pada tahun 2023 tercatat sebesar 

14,77 juta ton. Jumlah tersebut mengalami 

peningkatan sebesar 2,93% pada tahun 2024, 

sehingga total produksi jagung mencapai 

15,21 juta ton. 

 

 

 

 

 
Gambar 1.1 Data Perkembangan 

Produksi Jagung di Indonesia Tahun 2024 

Sumber: Badan Pusat Statistik (BPS), 2024 

Ketersediaan jagung yang melimpah 

membuka peluang besar dalam 

pengembangan penganekaragaman pangan 

berbasis jagung. Salah satu bentuk 

pengolahan yang berpotensi meningkatkan 

daya terima masyarakat terhadap jagung 

adalah pengembangan produk makanan 

ringan berupa keripik tortilla. Tortilla chips 

merupakan produk pangan yang berasal dari 

Meksiko dengan bahan dasar jagung, 

memiliki karakteristik berbentuk tipis, dan 

diproduksi melalui tahapan pengolahan yang 

meliputi pemasakan, penggilingan, 

pengeringan, serta penggorengan (Nafsiah, 

2020). 

Persaingan dalam industri makanan 

ringan semakin ketat, terutama dalam upaya 

menarik minat konsumen dari kalangan 

generasi milenial dan Generasi Z. 

Berdasarkan data Statista Market Insight 

(2023), kedua kelompok generasi tersebut 

menyumbang sekitar 55% dari total 

konsumen makanan ringan di Indonesia. 

Kondisi ini mendorong perusahaan produsen 

makanan ringan, termasuk produsen keripik 

tortilla, untuk terus meningkatkan daya tarik 

produknya guna mendorong peningkatan 

volume penjualan. 

Salah satu perusahaan di Indonesia 

yang bergerak dalam produksi makanan 

ringan berbasis jagung adalah PT Dua 

Kelinci. Perusahaan ini berlokasi di Pati, 

Jawa Tengah, dan didirikan oleh Ho Sie Ak 

dan Lauw Bie Giok. PT Dua Kelinci 

memulai usahanya pada tahun 1972 dengan 

memproduksi kacang kemasan bermerek 

https://ppjp.ulm.ac.id/journal/index.php/jiabi/index


 

3 

 

 

 

Vol. 05, No. 02, Desember 2025, pp. 01~12 

E-ISSN: 2828-4437 

Journal homepage: https://ppjp.ulm.ac.id/journal/index.php/jiabi/index    

 

 

Sari Gurih yang menggunakan logo “Dua 

Kelinci”, sebelum akhirnya berkembang 

menjadi salah satu produsen makanan ringan 

terkemuka di Indonesia (duakelinci.com). 

 

 
Gambar 1.2 Unggahan Instagram Snack 

TosTos 

Sumber: Instagram @tostos.id, 2022 

Gambar 1.2 memperlihatkan salah 

satu unggahan pada akun Instagram resmi 

Snack TosTos yang bertujuan untuk 

memperkenalkan produk kepada masyarakat 

luas. Melalui unggahan tersebut, Snack 

TosTos diposisikan sebagai camilan tortilla 

dengan cita rasa khas dan berbeda, sekaligus 

mencerminkan komitmen perusahaan dalam 

menghadirkan inovasi produk yang sesuai 

dengan kebutuhan konsumen. Produk ini 

merupakan salah satu inovasi terbaru dalam 

kategori makanan ringan dan dirancang 

untuk menyesuaikan diri dengan preferensi 

pasar yang terus berkembang. Snack TosTos 

secara resmi diperkenalkan pada bulan 

September 2022 melalui media sosial, 

khususnya melalui akun Instagram resminya. 

 
Sumber: Databoks Katadata, 2023 

Berdasarkan Gambar 1.3, terlihat 

bahwa merek-merek besar seperti Chitato 

(86,4%), Cheetos (85,1%), dan Taro (83,3%) 

menempati posisi teratas dalam tingkat 

popularitas di Indonesia. Selain itu, merek 

lain seperti Qtela, Potabee, dan Chiki Balls 

juga memiliki tingkat pengenalan yang 

cukup tinggi di kalangan konsumen. 

Sebaliknya, merek seperti Tricks (24,8%) 

serta kategori “merek lainnya” (2,3%) 

menunjukkan tingkat popularitas yang relatif 

rendah. Kondisi ini mengindikasikan bahwa 

pasar makanan ringan nasional masih 

didominasi oleh merek-merek lama yang 

telah memiliki loyalitas konsumen yang 

kuat, sehingga menjadi tantangan tersendiri 

bagi PT Dua Kelinci dalam memperkenalkan 

produk barunya, yaitu Snack TosTos, yang 

tergolong masih baru di pasaran. 

Untuk meningkatkan daya tarik serta 

minat beli konsumen, PT Dua Kelinci dapat 

menerapkan berbagai strategi pemasaran, 

salah satunya dengan menggandeng brand 

ambassador yang relevan dengan 

karakteristik target pasar guna memperkuat 

citra produk. Selain itu, perusahaan juga 

dapat mengoptimalkan promosi penjualan 

melalui pemberian potongan harga, paket 

bundling, maupun program hadiah sebagai 

upaya menarik perhatian konsumen. 

Kotler dan Armstrong (2018) 

menjelaskan bahwa minat beli merupakan 

kecenderungan perilaku konsumen yang 

menunjukkan keinginan untuk membeli atau 

memilih suatu produk berdasarkan 

pengalaman sebelumnya, baik dalam proses 

pemilihan, penggunaan, maupun konsumsi 

produk tersebut. Salah satu strategi yang 

diterapkan PT Dua Kelinci untuk 

memengaruhi minat beli konsumen terhadap 

produknya adalah dengan memanfaatkan 

peran duta merek. 

Menurut Kotler dan Keller (2016), 

brand ambassador adalah individu yang 

berfungsi sebagai representasi atau juru 

bicara dalam kegiatan promosi dan 

periklanan suatu produk. Sementara itu, 

Royan (2020) menyatakan bahwa 
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penggunaan brand ambassador bertujuan 

untuk memengaruhi persepsi konsumen agar 

memilih dan menggunakan produk tertentu. 

Perusahaan kerap memanfaatkan brand 

ambassador sebagai salah satu strategi 

pemasaran untuk memengaruhi serta 

mendorong ketertarikan konsumen terhadap 

suatu produk. Umumnya, individu yang 

dipilih sebagai brand ambassador berasal 

dari kalangan figur publik atau selebriti yang 

memiliki popularitas tinggi serta pengaruh 

kuat di tengah masyarakat. Berdasarkan 

Source Credibility Theory yang 

dikemukakan oleh Hovland & Weiss (1951) 

dalam Maulayanissa et al. (2024), konsumen 

cenderung lebih menerima dan mempercayai 

pesan yang disampaikan oleh sumber yang 

dianggap memiliki keahlian dan tingkat 

kepercayaan yang tinggi. Oleh karena itu, 

brand ambassador yang kredibel dinilai 

mampu meningkatkan minat beli karena 

dipersepsikan memiliki pemahaman yang 

baik terhadap produk atau jasa yang 

diiklankan. 

Selain itu, teori Normative Influence 

yang dikemukakan oleh Schiffman dan 

Kanuk (2010:257) menjelaskan bahwa 

selebriti dapat berperan sebagai sumber 

pengaruh sosial yang mendorong sikap dan 

perilaku konsumen, terutama dalam konteks 

pembelian dan penggunaan produk. 

Pengaruh tersebut muncul melalui 

keterkaitan antara citra selebriti dengan 

merek yang dipromosikan, sehingga mampu 

membentuk persepsi positif dan 

memengaruhi keputusan konsumen. Saat ini, 

penggunaan selebriti sebagai brand 

ambassador semakin banyak diterapkan oleh 

berbagai perusahaan karena dinilai efektif 

dalam menarik perhatian pasar serta 

membangun kedekatan emosional dengan 

konsumen, yang pada akhirnya dapat 

meningkatkan minat beli terhadap produk 

atau jasa. 

Sejalan dengan strategi tersebut, PT Dua 

Kelinci pada 5 Juni 2023 meluncurkan iklan 

kolaborasi untuk produk Snack TosTos 

dengan menggandeng boy group asal Korea 

Selatan, NCT DREAM, melalui tagline 

“JADI #LEBIHTEROOOS”. NCT DREAM 

merupakan grup idola K-pop yang berada di 

bawah naungan SM Entertainment dan resmi 

debut pada 25 Agustus 2016 dengan lagu 

Chewing Gum. Popularitas grup ini yang 

terus meningkat menjadikan para anggotanya 

memiliki daya tarik besar di mata publik. 

NCT DREAM adalah salah satu sub-unit 

dari NCT (Neo Culture Technology) yang 

dikenal dengan konsep awal bertema remaja, 

menampilkan energi ceria dan semangat 

muda dalam setiap penampilannya. Hingga 

tahun 2022, grup ini telah mencatatkan 

penjualan album fisik sekitar 16,95 juta kopi. 

Karakter unik serta kemampuan masing-

masing anggota menjadi faktor yang 

membuat mereka memiliki basis penggemar 

yang besar, yang dikenal dengan sebutan 

NCTZEN. Penampilan mereka yang dinamis 

dan atraktif turut memperkuat daya tarik 

grup ini di kalangan masyarakat, khususnya 

pengguna media sosial (Kumparan.com, 

2024). 

Popularitas budaya Korea atau Korean 

Wave di Indonesia juga tercermin dari 

maraknya penyelenggaraan konser boy 

group dan girl group asal Korea Selatan di 

berbagai daerah. Hingga saat ini, musisi, 

aktor, dan figur publik Korea Selatan masih 

memperoleh respons dan apresiasi yang 

sangat tinggi dari masyarakat Indonesia. 

Berdasarkan data, fenomena Korean 

Wave menunjukkan tingkat popularitas yang 

tinggi di Indonesia, bahkan menempati posisi 

tiga besar genre musik yang paling diminati 

masyarakat. Hal ini turut memengaruhi gaya 

hidup, mulai dari konsumsi produk 

merchandise K-pop, tontonan drama Korea, 

hingga makanan khas Korea (K-food). NCT 

DREAM juga kerap dipercaya sebagai brand 

ambassador berbagai produk lokal Indonesia, 

seperti Somethinc, Lemonilo, dan Snack 

TosTos. Kondisi ini menunjukkan 

bagaimana pelaku industri di Indonesia 

memanfaatkan popularitas idol K-pop 

sebagai strategi pemasaran untuk 
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meningkatkan daya tarik serta penjualan 

produk. 

Hasil penelitian Maulayanissa et al. 

(2024) berjudul “Pengaruh Duta Merek NCT 

Dream dan Brand Awareness terhadap 

Minat Beli Snack TosTos Tortilla Chips di 

Jawa Barat” menunjukkan bahwa brand 

ambassador dan brand awareness secara 

simultan berpengaruh signifikan terhadap 

minat beli, sementara secara parsial brand 

ambassador juga memiliki pengaruh yang 

signifikan. Temuan ini sejalan dengan 

penelitian internasional yang dilakukan oleh 

Sabella et al. (2022) yang menyatakan bahwa 

penggunaan brand ambassador berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap purchase 

intention. Selain itu, penelitian oleh Cahya 

dan Desmiza (2024) juga menemukan 

adanya pengaruh positif dan signifikan 

secara parsial antara variabel duta merek dan 

minat beli. Namun demikian, hasil tersebut 

bertolak belakang dengan penelitian Steffi 

dan Tjokrosaputro (2023) yang 

menyimpulkan bahwa brand ambassador 

tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap 

variabel purchase intention. 

Selain brand ambassador, faktor lain 

yang turut memengaruhi minat beli 

konsumen adalah sales promotion atau 

promosi penjualan. Firmansyah (2019) 

mendefinisikan promosi penjualan sebagai 

serangkaian upaya yang dilakukan 

perusahaan untuk mendorong konsumen agar 

melakukan pembelian melalui pemberian 

stimulus tertentu. Strategi promosi penjualan 

dapat dilakukan melalui berbagai cara 

kreatif, seperti pemberian potongan harga, 

kupon diskon, penyelenggaraan kontes, 

undian berhadiah, pameran produk, 

pembagian sampel gratis, hingga pemberian 

hadiah khusus. Berbagai bentuk promosi 

tersebut berperan penting dalam 

meningkatkan daya tarik produk, 

memengaruhi keputusan pembelian, serta 

menciptakan dorongan yang kuat bagi 

konsumen untuk segera melakukan transaksi. 

Berdasarkan teori Promotion Mix yang 

dikemukakan oleh Kotler dan Armstrong 

(2016), promosi penjualan merupakan salah 

satu strategi pemasaran yang berperan 

penting dalam mendorong peningkatan minat 

konsumen terhadap aktivitas pembelian, baik 

secara langsung maupun tidak langsung. 

Strategi ini dijalankan dengan memanfaatkan 

berbagai bentuk insentif yang dirancang 

secara terencana untuk mencapai beberapa 

tujuan sekaligus, seperti menarik perhatian 

konsumen baru, memberikan apresiasi 

kepada pelanggan yang telah ada, serta 

mendorong terjadinya pembelian ulang 

melalui pemberian stimulus berupa potongan 

harga, hadiah, maupun penawaran khusus 

lainnya. 

Dalam memasarkan produk Snack 

TosTos edisi kolaborasi dengan NCT 

DREAM, PT Dua Kelinci secara aktif 

menerapkan strategi promosi penjualan yang 

dilakukan secara rutin, khususnya melalui 

platform media sosial seperti Instagram, 

TikTok, dan YouTube. 

Intensitas promosi yang relatif tinggi 

tersebut membuat produk tetap memiliki 

tingkat visibilitas yang baik dan mudah 

diingat oleh konsumen. Dari sisi kualitas, 

konten promosi dikemas secara kreatif 

melalui penggunaan desain kemasan edisi 

khusus serta penyediaan merchandise 

eksklusif yang mampu menarik perhatian 

target pasar. Pesan yang disampaikan dalam 

promosi juga dirancang secara jelas dan 

komunikatif dengan menonjolkan 

pengalaman kolaborasi bersama NCT 

DREAM, sehingga menambah nilai daya 

tarik produk di mata konsumen. 

Ditinjau dari aspek kuantitas, promosi 

dilakukan secara masif dengan 

memanfaatkan berbagai kanal komunikasi, 

terutama media sosial, yang memungkinkan 

jangkauan audiens menjadi lebih luas. Waktu 

pelaksanaan promosi juga dinilai strategis 

karena diluncurkan pada saat popularitas 

NCT DREAM berada pada tingkat yang 

tinggi, sehingga mempermudah produk 

untuk menarik perhatian penggemar mereka 

yang dikenal sebagai NCTZEN. Selain itu, 

strategi promosi ini selaras dengan 
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segmentasi pasar yang dituju, yakni kalangan 

remaja dan penggemar K-pop, karena 

seluruh elemen promosi disesuaikan dengan 

minat, preferensi, serta karakteristik target 

konsumen tersebut. 

Sejumlah penelitian terdahulu juga 

mendukung pentingnya peran promosi 

penjualan dalam memengaruhi minat beli. 

Penelitian yang dilakukan oleh Cahya dan 

Desmiza (2024) menunjukkan bahwa sales 

promotion berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap purchase intention. Temuan serupa 

diperoleh dalam penelitian Steffi dan 

Tjokrosaputro (2023), yang menyatakan 

bahwa promosi penjualan memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap minat beli 

konsumen. Selain itu, penelitian oleh Anbiya 

dan Sofyan (2021) juga menyatakan bahwa 

hubungan positif dan signifikan antara 

promosi penjualan dan minat beli. Lebih 

lanjut, Nugrah et al. (2023) menemukan 

bahwa celebrity endorsement dan promosi 

penjualan secara parsial maupun simultan 

memberikan pengaruh signifikan terhadap 

akan minat beli konsumen. 
 

TINJAUAN PUSTAKA 

1. Perilaku Konsumen 

Mowen  idan  iMinor  i(2002)  imenjelaskan  

ibahwa  iperilaku  ikonsumen  imerupakan  

ikajian  iyang  imempelajari  iunit  ipembelian  

iserta  iproses  ipertukaran  iyang  iberkaitan  

idengan  iperolehan,  ipenggunaan,  idan  

ikonsumsi  iproduk,  ijasa,  ipengalaman,  

imaupun  igagasan.  iSementara  iitu,  

iIrwansyah  iet  ial.  i(2021)  imendefinisikan  

iperilaku  ikonsumen  isebagai  iserangkaian  

itahapan  idan  iaktivitas  iyang  idilakukan  

iindividu,  imulai  idari  ipencarian  iinformasi,  

ipemilihan,  ipembelian,  ipenggunaan,  

ihingga  ievaluasi  iterhadap  iproduk  iatau  ijasa  

iyang  ibertujuan  iuntuk  imemenuhi  

ikebutuhan  idan  ikeinginannya. 

2. Pengertian  iMinat  iBeli 

Kotler  idan  iArmstrong  i(2018)  

imenjelaskan  ibahwa  iminat  ibeli  imerupakan  

isalah  isatu  iaspek  idari  iperilaku  ikonsumen  

iyang  imenunjukkan  ikecenderungan  iatau  

iniat  iseseorang  iuntuk  imembeli  imaupun  

imemilih  isuatu  iproduk.  iMinat  iini  

iterbentuk  imelalui  ipengalaman  ikonsumen  

iselama  iproses  ipencarian,  ipemilihan,  

ipenggunaan,  idan  ikonsumsi  iproduk,  

ibahkan  isebelum  ikeputusan  ipembelian  

isecara  iaktual  iditetapkan. 

3. Duta  iMerek  i(Brand  iAmbassador) 

Menurut  iKotler  idan  iKeller  i(2016),  ibrand  

iambassador  iadalah  iindividu  iyang  

iberperan  isebagai  irepresentasi  iatau  ijuru  

ibicara  idalam  ikegiatan  ipromosi  idan  

iperiklanan  isuatu  iproduk  iatau  imerek.  

iBrand  iambassador  idapat  iberasal  idari  

ikalangan  ifigur  ipublik  iyang  itelah  idikenal  

iluas  imaupun  iindividu  iyang  ibelum  

iterkenal,  inamun  imemiliki  idaya  itarik  

ivisual,  ikepribadian,  iatau  ikarakteristik  

itertentu  iyang  idinilai  imampu  imenarik  

iperhatian  iserta  imembangun  icitra  ipositif  

iterhadap  iproduk  iyang  idipromosikan. 

4. Promosi  iPenjualan 

Kotler  idan  iArmstrong  i(2016)  

imenjelaskan  ibahwa  ipromosi  ipenjualan  

imerupakan  isalah  isatu  ielemen  ipenting  

idalam  ibauran  ipromosi  iatau  ibauran  

ikomunikasi  ipemasaran.  iBauran  

ikomunikasi  ipemasaran  imencakup  

iberbagai  istrategi,  iseperti  iperiklanan,  

ipromosi  ipenjualan,  ihubungan  

imasyarakat,  ipenjualan  ipersonal,  idan  

ipemasaran  ilangsung,  iyang  isecara  

iterintegrasi  ibertujuan  iuntuk  

imenyampaikan  inilai  iproduk  ikepada  

ikonsumen  iserta  imembangun  idan  

imemperkuat  ihubungan  ijangka  ipanjang  

idengan  ipelanggan. 
 

 

Model  Penelitian 
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METODE  iPENELITIAN 

Penelitian  iini  imenggunakan  

ipendekatan  ikuantitatif  idengan  idesain  

ieksplanatori  iuntuk  imenguji  ihubungan  isebab-

akibat  iantarvariabel  imelalui  ipengujian  

ihipotesis.  iPendekatan  ikuantitatif  

iberlandaskan  ipada  ifilsafat  ipositivisme  idan  

imenekankan  ipengukuran  ivariabel  idalam  

ibentuk  iangka  iserta  ianalisis  istatistik  iguna  

imenguji  ikebenaran  iteori  iyang  itelah  

idirumuskan  i(Sugiyono,  i2023).  iDesain  

ieksplanatori  idipilih  ikarena  imampu  

imenjelaskan  ikedudukan   ivariabel  isekaligus  

imengidentifikasi  ipengaruh  iantara  ivariabel  

iindependen  idan  idependen  isecara  isistematis  

i(Sugiyono,  i2017).  iPenelitian  iini  idilaksanakan  

idi  iKota  iBanjarmasin  idengan  ifokus  ipada  

ipenggemar  iNCT  iDream   i(NCTzen)  isebagai  

iobjek  ipenelitian  iyang  irelevan  idengan  ikajian  

iduta  imerek  idan  ipromosi  ipenjualan 

Populasi  idalam  ipenelitian  iini  

imencakup  iseluruh  ipenggemar  iNCT  iDream  

i(NCTzen)  iyang  iberdomisili  idi  iKota  

iBanjarmasin,  idengan  ijumlah  ipopulasi  iyang  

itidak  idapat  iditentukan  isecara  ipasti.  iOleh  

ikarena  iitu,  ipenentuan  ijumlah  isampel  

imenggunakan  irumus  iLemeshow  isehingga  

idiperoleh  iukuran  isampel  iminimum  isebanyak  

i96  iresponden.  i 

Teknik  ipengambilan  isampel  iyang  

idigunakan  iadalah  inon-probability  isampling  

idengan  ipendekatan  ipurposive  isampling,  iyaitu  

ipemilihan  iresponden  iberdasarkan  ikriteria  

itertentu  iyang  irelevan  idengan  itujuan  ipenelitian  

i(Sugiyono,  i2023).  iVariabel  ibebas  idalam  

ipenelitian  iini  iterdiri  iatas  ibrand  iambassador  

idan  isales  ipromotion,  isedangkan  ivariabel  

iterikatnya  iadalah  ipurchase  iintention.  iSetiap  

ivariabel  idioperasionalkan  imelalui  isejumlah  

iindikator  iyang  imerujuk  ipada  ikonsep  iyang  

idikemukakan  ioleh  iLea-Greenwood  i(2012),  

iKotler  idan  iKeller  i(2017),  iserta  iKotler  idan  

iChernev  i(2021). 

Pengumpulan  idata  idilakukan  idengan  

imenggunakan  ikuesioner  isebagai  isumber  idata  

iprimer,  isementara  idata  isekunder  idiperoleh  

imelalui  istudi  iliteratur  iyang  ibersumber  idari  

ibuku,  ijurnal  iilmiah,  idan  ihasil  ipenelitian  

isebelumnya  i(Sugiyono,  i2013).  iInstrumen  

ipenelitian  idiukur  imenggunakan  iskala  iLikert  

ilima  ipoin  iuntuk  imenggambarkan  isikap  idan  

ipersepsi  iresponden  i(Likert,  i1932).  iTeknik  

ianalisis  idata  imeliputi  istatistik  ideskriptif,  

ipengujian  ivaliditas  idan  ireliabilitas,  iserta  iuji  

iasumsi  iklasik  iyang  imencakup  iuji  inormalitas,  

iheteroskedastisitas,  idan  imultikolinearitas  

i(Ghozali,  i2018).  iSelanjutnya,  ipengujian  

ihipotesis  idilakukan  imelalui  ianalisis  iregresi  

ilinier  iberganda  idengan  iuji  it  idan  iuji  iF,  iserta  

iperhitungan  ikoefisien  ideterminasi  i(R²)  iuntuk  

imengetahui  ibesarnya  ipengaruh  ivariabel  

iindependen  iterhadap  ivariabel  idependen  

i(Sugiyono,  i2014). 
 

 

HASIL  iDAN  iPEMBAHASAN 

1. Hasil  iUji  iValiditas 

Uji  ivaliditas  ibahwa  imelalui  iakan  imengkorelasikan  

iskor  isetiap  iitem  idengan  itotal  iskor  imenggunakan  

iteknik  iPearson  iCorrelation.  i 

Tabel  i1  iHasil  iUji  iValiditas 

 

2.  iHasil  iUji  iReliabilitas 

Tabel  i2  iHasil  iUji  iReliabilitas 

 

Sumber:  iHasil  iPengolahan  iData  iSPSS  i30,  i2025 
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3.  iHasil  iUji  iAsumsi  iKlasik 

Hasil  iUji  iNormalitas 

Pada  iuji  inormalitas  iguna  imencari  iapakah  

iresidual  inormal  iatau  itidak,  ioleh  isebab  iitu  idipakai  

imelalui  ianalisis  igrafik  iuji  istatistik 

 
Gambar  i1  iHasil  iHistogram 

Sumber:  iHasil  iPengolahan  iData  iSPSS  i30,  i2025  

iBerdasarkan  igambar  itersebut,  idapat  idiketahui  

ibahwa  isebaran  idata  iresponden  imembentuk  

ipola  imenyerupai  ikurva  ilonceng  iyang  

imengikuti  igaris  inormal,  isehingga  idapat  

idisimpulkan  ibahwa  idata  iberdistribusi  inormal.  

iSelain  iitu,  ipengujian  inormalitas  ijuga  idapat  

idilakukan  imelalui  inormal  iprobability  iplot,  

isebagaimana  iditunjukkan  ipada  igambar  idi  iatas. 

 

 

Gambar  i2  iP-plot 

Sumber:  iHasil  iPengolahan  iData  iSPSS  i30,  i2025 

Berdasarkan  igambar  itersebut,  itampak  ibahwa  

ititik-titik  idata  imenyebar  idi  isekitar  igaris  

idiagonal  idan  imengikuti  iarah  igaris  itersebut,  

isehingga  idapat  idisimpulkan  ibahwa  imodel  

iregresi  itelah  imemenuhi  iasumsi  inormalitas.  

iSelain  iitu,  ipengujian  inormalitas  ijuga  idapat  

idilakukan  idengan  imenggunakan  imetode  

iKolmogorov–Smirnov  i(K-S),  isebagaimana  

iditunjukkan  ipada  itabel  idi  iatas. 

 

Tabel  i3  iKolomogrov  iSmirnov 

 

Sumber:  iHasil  iPengolahan  iData  iSPSS  i30,  i2025 

Berdasarkan  iTabel  i3,  idata  idinyatakan  

iberdistribusi  inormal  iapabila  inilai  isignifikansi  

iyang  idihasilkan  ilebih  ibesar  idari  i0,05  iatau  i5%  

i(Ghozali,  i2018).  iHasil  ipengujian  inormalitas  

imenggunakan  imetode  iKolmogorov–Smirnov  

iyang  iditampilkan  ipada  iTabel  idiatas  

imenunjukkan  inilai  iAsymp.  iSig.  isebesar  i0,200,  

iyang  iberada  idi  iatas  ibatas  isignifikansi  i0,05.  

iOleh  ikarena  iitu,  idapat  idisimpulkan  ibahwa  idata  

ipenelitian  iini  itelah  imemenuhi  iasumsi  

inormalitas  iatau  iberdistribusi  isecara  inormal. 

Hasil  iUji  iMultikolinearitas 

Tabel  i4  iHasil  iUji  iMultikolinieitas 

 

Sumber:  iHasil  iPengolahan  iData  iSPSS  i30,  i2025 

Berdasarkan  ihasil  ipengujian  iyang  

iditampilkan  ipada  itabel  itersebut,  ivariabel  iDuta  

iMerek  i(X1)  imemiliki  inilai  iVariance  iInflation  

iFactor  i(VIF)  isebesar  i2,399,  iyang  imasih  iberada  

idi  ibawah  iambang  ibatas  i10,  iserta  inilai  itolerance  

isebesar  i0,428  iyang  ilebih  ibesar  idari  i0,1.  

iSementara  iitu,  ivariabel  iPromosi  iPenjualan  

imenunjukkan  inilai  iVIF  isebesar  i2,339,  iyang  

ijuga  ilebih  ikecil  idari  i10,  idengan  inilai  itolerance  
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isebesar  i0,428  iyang  imelebihi  ibatas  iminimum  

i0,1.  iOleh  ikarena  iitu,  idapat  idisimpulkan  ibahwa  

ikedua  ivariabel  iindependen  idalam  imodel  

iregresi  itidak  imengalami  igejala  

imultikolinearitas. 

Hasil  iUji  iHeteroskedastisitas 

Berikut  ihasil  iuji  iheteroskedastisitas.  i 

 
Gambar  i2  iHasil  iUji  iHeteroskedastisitas  iDengan  

iScatterplot 

Sumber:  iHasil  iPengolahan  iData  iSPSS  i30,  i2025 

Pada  igambar  idiatas  imenunjukkan  

ibahwa  ititik-titik  imenyebar  isecara  iacak  idan  

itidak  iada  ipola  iyang  ijelas,  idengan  idemikian  

idapat  idisimpulkan  ibahwa  imodel  iregresi  itidak  

iterjadi  iheteroskedastisitas. 

. 

Hasil  iUji  iRegresi  iLinear  iBerganda 

Tabel  i5  iUji  iRegresi  iLinear  iBerganda 

 

Sumber:  iHasil  iPengolahan  iData  iSPSS  i30,  i2025 

Hasil  iUji  iParsial  i(Uji  iT) 

Tabel  i6  iHasil  iUji  iParsial  i(Uji  iT) 

 

Sumber:  iHasil  iPengoahan  iData  iSPSS  i30,  i2025 

Berdasarkan  ihasil  iuji  it  i(parsial)  ipada  itabel  

idiatas  ipengaruh  ivariabel  iindependent  iterhadap  ivariabel  

idependen  idapat  idijelaskan  isebagai  iberikut: 

1. H1  i:  iDuta  iMerek  iNCT  iDream  iberpengaruh  

isignifikan  isecara  iparsial  iterhadap  iMinat  iBeli  

iSnack  iTosTos  ipada  iNCTZen  idi  iKota  

iBanjarmasin. 

Nilai  ithitung   i8.007  i>  ittabel  i1.985  idan  inilai  isignifikasi  

iDuta  iMerek  iterhadap  iMinat  iBeli  isebesar  i0.000  i<  

i0.05,  isehingga  idapat  idisimpulkan   ibahwa  iH0  

iditolak  idan  iH1  iditerima  iyang  iberarti  iDuta  iMerek  

iNCT  iDream  iberpengaruh  isignifikasi  iterhadap  

iMinat  iBeli  isnack  iTosTos  ipada  iNCTZen  idi  iKota  

iBanjarmasin. 

2. H2  i:  iPromosi  iPenjualan  iberpengaruh  isignifikan  

isecara  iparsial  iterhadap  iMinat  iBeli  iSnack  iTosTos  

ipada  iNCTZen  idi  iKota  iBanjarmasin. 

Nilai  ithitung  i7.416  i>  ittabel  i1.985  idan  inilai  isignifikan  

iPromosi  iPenjualan  iterhadap  iMinat  iBeli  isebesar  

i0.000  i<  i0.05,  isehingga  idapat  idisimpulkan  ibahwa  

iH0  iditolak  idan  iH2  iditerima  iyang  iberarti  iPromosi  

iPenjualan  iberpengaruh  isecara  iparsial  iterhadap  

iMinat  iBeli  iSnack  iTosTos  ipada  iNCTZen  idi  iKota  

iBanjarmasin.  i 

 

Hasil  iUji  iSimultan  i(Uji  iF) 

Tabel  i8  iHasil  iUji  iSimultan  i(Uji  iF) 

 
Sumber:  iHasil  iPengolahan  iData  iSPSS  i30,  i2025 

Berdasarkan  itabel  idiatas  idiketahui  ibahwa  iF  

ihitung  ibernilai  i244.415  ilebih  ibesar  idari  iF  itabel  iyaitu  

i3.093  idan  inilai  isignifikasi  i0.000  i<  i0.05,  imaka  idapat  

idisimpulkan  ibahwa  iH0  iditolak  idan  iH3  iditerima  iyang  

iberarti  iDuta  iMerek  idan  iPromosi  iPenjualan  

iberpengaruh  isignifikasi  isecara  isimultan  iterhadap  iMinat  

iBeli  iSnack  iTostos  ipada  iNCTzen  idi  iKota  iBanjarmasin. 

Hasil  iKoefisien  iDeterminasi  i(R2) 

Tabel  i9  iHasil  iKoefisien  iDeterminasi  i(R2) 

 

Sumber:  iHasil  iPengolahan  iData  iSPSS  i30,  i2025 

1. Berdasarkan  ihasil  iuji  ideterminasi  iyang  

iditunjukkan  ipada  itabel  imodel  isummary  istatistic,  

iNilai  iR  idengan  inilai  isebesar  i0.917  iyang  iberarti  

itingkat  ihubungan  ikorelasi  iadalah  isangat  ikuat  

ikarena  iberada  idiantara  i0.800  i–  i0.999  i(tabel  

iinterprestasi  imenurut  iSugiyono,  i2013) 

2. Nilai  iR  isquare  i(R2)  idengan  inilai  i0.840  

imenunjukkan  ipengaruh  ibesar  iantara  iDuta  iMerek  

idan  iPromosi  iPenjualan  iterhadap  iMinat  iBeli  

isebesar  i84% 

3. Nilai  iAdjusted  iR  iSquare  idengan  inilai  isebesar  

i0.837  iatau  isebesar  i83,7%  iyang  imenunjukkan  

ivariasi  iatau  inaik  iturunnya  iDuta  iMerek  idan  
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iPromosi  iPenjualan  imempengaruhi  iMinat  iBeli  

isebesar  i83,7%. 

KESIMPULAN  iDAN  iSARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan  ihasil  ipenelitian  iyang  idilakukan,  

idapat  iditarik  ibeberapa  ikesimpulan  imengenai  ipengaruh  

iduta  imerek  iNCT  iDream  idan  ipromosi  ipenjualan  

iterhadap  iminat  ibeli  isnack  iTosTos  ipada  iNCTzen  idi  iKota  

iBanjarmasin  iantara  ilain: 

1. Terdapat  ipengaruh  isignifikan  iduta  imerek  iNCT  

iDream  iterhadap  iminat  ibeli  isnack  iTosTos  iTortilla  

iChips  ipada  iNCTZen  idi  iKota  iBanjarmasin. 

2. Terdapat  ipengaruh  isignifikan  ipromosi  ipenjualan  

iterhadap  iminat  ibeli  iproduk  isnack  iTosTos  iTortilla  

iChips  ipada  iNCTZen  idi  iKota  iBanjarmasin. 

3. Terdapat  ipengaruh  isignifikan  iduta  imerek  iNCT  

iDream  idan  ipromosi  ipenjualan  iterhadap  iminat  ibeli  

isnack  iTosTos  iTortilla  iChips  ipada  iNCTZen  idi  

iKota  iBanjarmasin 

Saran 

Berdasarkan  ihasil  ipenelitian  ipastinya  imasih  

iterdapat  ikekurangan  ididalamnya,  ikarena  ihal  iini  

ibeberapa  isaran  idiperlukan  iuntuk  imenjadi  ipertimbangan  

idan  iacuan  iuntuk  ipenelitian  iselanjutnya  iterkait  

ipenelitian  iserupa  iataupun  ibagi  isnack  iTosTos  iTortilla  

iChips  ioleh  iPT.  iDua  iKelici.  iMaka  idari  iitu  iterdapat  

ibeberapa  isaran  isebagai  iberikut:  i  i  i  i  i 

1. Saran  iPraktis 

Berdasarkan  ihasil  ipenelitian,  iperusahaan  

isebaiknya  itetap  imempertimbangkan   iaspek  

ikeberlanjutan  ipromosi  ipenjualan  idi  iluar  imasa  

ikolaborasi  iagar  iminat  ibeli  ikonsumen  itetap  istabil  

imeskipun  ikerja  isama  idengan  ibrand  iambassador  iatau  

itokoh  ipopular  iseperti  iNCT  iDream  iberakhir. 

2. Saran  iAkademis 

a. Diharapkan  ibagi  ipeneliti  iselanjutnya  iuntuk  

imelakukan  iperluasan  ipada  iobjek  ipenelitian  

idengan  imengkaji  ijenis  iproduk  idiluar  ikolaborasi  

iatau  ipada  ikategori  iproduk  iatau  ijasa  iyang  iberbeda. 

b. Melibatkan  ikelompok  iresponden  idari  ikalangan  

imasyarakat  iumum  i(non-fandom)  isebagai  

ipembanding  idan  imemakai  ijangkauan  iwilayah  

iyang  iberbeda  iguna  imemperoleh  igambaran  

iperilaku  ikonsumen  isecara  ilebih  iluas  idan  

imenyeluruh,  itidak  ihanya  iterbatas  idi  isatu  idaerah  

isaja.  i 
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