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When life puts you in tough situations, don’t say 

why me. Just say, try me. 
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ABSTRAK 

Dewasa ini, Instagram adalah salah satu hal yang mendasar yang harus dimiliki oleh 
setiap bisnis dari berbagai sektor perindustrian. Instagram selain untuk menjadi 
wadah untuk berbisnis dan promosi, juga memiliki kelebihan untuk membangun 
relasi dengan third party atau akun pengikut Instagram. Instagram yang dimiliki De 
Braga By ARTOTEL telah dijalankan dan dioperasikan dengan baik dan 
menunjukan perkembangan yang positif. Pihak De Braga By ARTOTEL pun telah 
memberikan promosi menarik yang khusus hanya untuk pembelian dari website 
resmi melalui Instagram. Akan tetapi, promosi yang dikeluarkan De Braga By 
ARTOTEL kurang berhasil. Dan keputusan pembelian tetap terjadi, bahkan, jauh 
melampaui target yang ditentukan. Oleh karena itu, penulis perlu mengadakan 
penelitian lebih lanjut mengenai hal ini. Metode yang digunakan dalam penelitian 
ini adalah pendekatan kuantitatif dengan analisis korelasi Rank Spearman dan 
analisis koefisiensi determinasi serta menggunakan teknik alat bantu yang berupa 
observasi, wawancara dan kuesioner Dari data kuesioner yang telah disebarkan 
kepada 100 responden, hasil penelitian menggunakan analisis korelasi Rank 
Spearman menunjukkan bahwa pengaruh kegiatan promosi melalui Instagram 
dengan keputusan pembelian kamar cukup memberikan pengaruh yaitu sebesar 
0,466. Kemudian penulis meneleti dengan menggunakan analisis koefisiensi 
determinasi untuk melihat besaran nilai pengaruh antara variable bebas dengan 
variable terikat. Hasilnya, nilai sebesar 21,72% menyatakan bahwa pengaruh 
kegiatan promosi melalui Instagram dengan keputusan pembelian kamar sangat 
rendah pengaruhnya antara kedua variable. Sedangkan 78,28% dipengaruhi faktor 
lain yang tidak penulis teliti. 
Kata Kunci: Promosi melalui Instagram, Keputusan Pembelian Kamar, De 
Braga By ARTOTEL 
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ABSTRACT 

Today, Instagram is one of the basic things that every business from various 
industrial sectors must-have. Apart from being a place for business and 
promotions, Instagram also has the advantage of building relationships with third 
parties or Instagram follower. Instagram owned by De Braga By ARTOTEL has 
been run and operated properly and shows positive developments. De Braga By 
ARTOTEL has also provided interesting promotions that are only for purchases 
from the official website via Instagram. However, the promotion issued by De 
Braga By ARTOTEL was less successful. Even though purchase decisions still 
occur, even far beyond the target set. Therefore, the authors need to conduct further 
research on this matter. The method used in this study is a quantitative approach 
with Spearman Rank correlation analysis and coefficient of determination analysis 
and uses assistive techniques in the form of observation, interviews and 
questionnaires. Promotional activities through Instagram with room purchase 
decisions are quite influential, which is equal to 0,466. Then the author studied by 
using coefficient of determination analysis to see the magnitude of the influence 
value between the independent variable and the dependent variable. The result, a 
value of 21,72% states that the effect of promotional activities through Instagram 
with room purchase decisions is very low between the two variables. While 78,28% 
influenced by other factors that the author did not examine. 
Key words: Promotion through Instagram, Room Purchase Decisions, De Braga 
by ARTOTEL 
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