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ABSTRAK 

 

Phoebe Valencia (1408521030), Pengaruh Konten Soft Selling Instagram 

@gramediadigital terhadap Minat Beli Produk Gramedia Digital, Tugas Akhir 

Karya Ilmiah, 2025; 125 halaman; 8 lampiran; 17 buku: 2016 – 2025, 29 

jurnal, 7 skripsi, 8 situs. 

 

Permasalahan penelitian ini diawali dari semakin luasnya penggunaan 

strategi soft selling dalam konten media sosial sebuah brand, termasuk akun 

Instagram @gramediadigital. Namun, penelitian yang mengkaji tentang pengaruh 

strategi konten soft selling terhadap minat beli produk buku digital masih sangat 

terbatas. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh 

konten soft selling Instagram @gramediadigital terhadap minat beli produk 

Gramedia Digital. 

 

Terdapat dua variabel dalam penelitian ini, yaitu Konten Soft Selling (X) 

dan Minat Beli (Y). Variabel Konten Soft Selling diukur dengan tiga dimensi, yaitu 

Feeling, Implicit, dan Image. Sedangkan variabel Minat Beli diukur dengan empat 

dimensi, yaitu Minat Transaksional, Minat Preferensial, Minat Referensial, dan 

Minat Eksploratif. 

 

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei 

asosiatif kausal dengan menggunakan kuesioner sebagai instrumen penelitian. 

Survei dilakukan pada 397 responden pengikut akun Instagram @gramediadigital. 

Data kemudian dianalisis menggunakan uji regresi linier sederhana dan uji korelasi 

Pearson setelah melalui asumsi uji normalitas dan linearitas. 

 

Hasil analisis regresi linear sederhana menunjukkan bahwa nilai 

signifikansi (Sig.) sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,05. Dengan demikian, H0 

ditolak dan Ha diterima, yang berarti terdapat pengaruh signifikan dari konten soft 

selling Instagram @gramediadigital terhadap minat beli produk Gramedia Digital. 

Kemudian, diperoleh nilai korelasi Pearson sebesar 0,884, yang berarti terdapat 

hubungan yang sangat kuat di antara kedua variabel.  

 

Kesimpulan dari penelitian ini adalah konten soft selling Instagram 

@gramediadigital memiliki pengaruh yang signifikan terhadap minat beli produk 

Gramedia Digital. Pendekatan komunikasi persuasif yang tidak agresif, disertai 

konsistensi visual dan pesan edukatif melalui Instagram membantu Gramedia 

Digital untuk membangun hubungan yang kuat, memperkuat brand image, serta 

meningkatkan minat beli khalayaknya.  

 

 

Kata kunci: Konten Soft Selling; Minat Beli; Pemasaran Digital; Strategi 

Komunikasi. 
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ABSTRACT 

 

Phoebe Valencia (1408521030), The Influence of Soft Selling Content on 

Instagram @gramediadigital on Purchase Intention toward Gramedia Digital 

Products, Undergraduate Thesis, 2025; 125 pages; 8 appendices; 17 books: 2016 

– 2025, 29 journals, 7 thesis, 8 websites. 

 

The problem in this study arises from the increasing use of soft selling 

strategies in social media content by brands, including the Instagram account 

@gramediadigital. However, research on the influence of soft selling content on 

consumers’ purchase intention of ebooks is still very limited. Therefore, this study 

aims to examine the effect of soft selling content on Instagram @gramediadigital 

toward the purchase intention of Gramedia Digital’s products. 

 

There are two variables in this study: Soft Selling Content (X) and Purchase 

Intention (Y). The Soft Selling Content variable was measured using three 

dimensions: Feeling, Implicit, and Image. The Purchase Intention variable was 

measured using four dimensions: Transactional Intention, Preferential Intention, 

Referential Intention, and Explorative Intention. 

 

This research uses a quantitative approach with an associative causal 

survey method using a questionnaire as a research instrument. The survey involved 

397 respondents who are the followers of the Instagram account @gramediadigital. 

Data was analyzed using simple linear regression and Pearson correlation tests 

after passing normality and linearity assumption tests. 

 

The results of the simple linear regression analysis show a significance 

value (Sig.) of 0,000, which is less than 0,05. Therefore, H0 is rejected and Ha is 

accepted, indicating that soft selling content on Instagram @gramediadigital has a 

significant influence on purchase intention for Gramedia Digital products. In 

addition, the Pearson correlation value of 0,884 indicates a very strong relationship 

between the two variables. 

 

In conclusion, this study shows that soft selling content on Instagram 

@gramediadigital has a significant influence on the purchase intention toward 

Gramedia Digital products. The persuasive but non-aggressive communication 

approach, combined with consistent visual elements and educational messages on 

Instagram helps Gramedia Digital build strong relationships, strengthen its brand 

image, and increase the audience’s purchase intention. 

 

 

Keywords: Soft Selling Content; Purchase Intention; Digital Marketing; 

Communication Strategy. 
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