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ABSTRAK 

Keberadaan media sosial tidak hanya digunakan sebagai alat 

komunikasi melainkan dapat dimanfaatkan untuk promosi. Sadean.ofc 

merupakan usaha bisnis pakaian yang memanfaatkan media sosial 

Instagram dan TikTok untuk membantu kegiatan promosi mereka. 

Diketahui aktifitas promosi berpengaruh pada jumlah penjualan pada 

suatu usaha. Promosi yang baik dan optimal diperlukan oleh Sadean.ofc 

untuk mendapatkan profitabilitas usaha yang tinggi. Disisi lain 

perancangan eksperimen pemasaran dapat digunakan sebagai suatu 

pendekatan untuk dapat menentukan kombinasi promosi terbaik. Pada 

penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh media 

sosial terhadap penjualan di Sadean.ofc serta menentukan kombinasi 

terbaik dalam kegiatan promosi. Metode yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah desain eksperimen faktorial 2k. Hasil eksperimen menunjukkan 

bahwa terdapat pengaruh yang signifikan dari efek utama A (Instagram) 

dan efek utama B (TikTok). Diketahui pula kombinasi terbaik adalah 

kombinasi faktor A dengan level rendah dan faktor B dengan level rendah, 

dan faktor A dengan level tinggi dan faktor B dengan level tinggi. 

ABSTRACT 

The existence of social media is not only used as a communication tool 
but can be used for promotion. Sadean.ofc is a clothing business that uses social 
media, Instagram, and TikTok to help with promotional activities. It is known 
that promotional activities influence the number of sales in a company. Sadean.ofc 
needs good and optimal promotion to obtain high business profitability. On the 
other hand, designing marketing experiments can be used as an approach to 
determine the best promotional combination. This research aims to determine how 
social media influences sales at Sadean.ofc and determine the best combination in 
promotional activities. The method used in this research is a 2k factorial 
experimental design. The experimental results show a significant influence of 
main effects A (Instagram) and B (TikTok). It is also known that the best 
combination is a combination of factor A with a low level and factor B with a low 
level, and factor A with a high level and factor B with a high level. 
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1. Pendahuluan 

Saat ini pertumbuhan internet yang 

digunakan untuk bisnis online tumbuh dengan 

pesat [1]. Dengan berkembangnya internet, 

hadir pengenalan baru mengenai pemasaran 

berupa rancangan pemasaran masa kini atau 

marketing revolution yang berarti pemasaran 

bisnis secara online, yang meliputi media online 

dengan memanfaatkan smartphone [2]. Para 

pemasar membutuhkan alat pemasaran yang 

tepat dan efektif untuk meningkatkan target 

pasarnya, salah satunya dengan memanfaatkan 

teknologi informasi dan komunikasi yaitu 

media sosial. 

Media sosial sebagai alat pemasaran jelas 

memiliki kaitannya dengan komunikasi 

pemasaran [3]. Bagi pelaku bisnis, media sosial 

merupakan sarana yang dapat digunakan 

sebagai sarana jual-beli berbagai macam 

produk. Keberadaan media sosial 

mempengaruhi penyebaran informasi terjadi 

sangat cepat, sehingga membuat konsumen juga 

ingin mengetahui informasi secara cepat serta 

dapat mengaksesnya kapanpun [4]. Pemasaran 

digital dan media sosial memungkinkan bisnis 

untuk mencapai tujuan pemasaran perusahaan 

dengan biaya yang relatif rendah. Pada 

penelitian yang sudah dilakukan diketahui 

bahwa terjadi peningkatan penjualan sebesar 

10%-50% pada UKM setelah menggunakan 

media sosial sebagai alat pemasaran [5]. 

 Dalam sebuah bisnis kegiatan promosi 

sudah pasti dilakukan. Membuat pesan yang 

persuasif dan efektif adalah tujuan utama dari 

setiap promosi untuk menarik perhatian 

konsumen. Pemasaran yang memanfaatkan 

strategi promosi dari internet terutama media 

sosial dinilai dapat mengoptimalkan angka jual 

lebih tinggi [6]. Promosi harus dirancang 

dengan tepat karena berkaitan dengan beban 

biaya yang dialokasikan oleh perusahaan untuk 

menarik konsumen. Oleh karena itu strategi 

yang diterapkan oleh masing-masing tidak 

sama, hal tersebut tergantung pada situasi serta 

kondisi suatu bisnis [7] 

Seiring dengan perubahan zaman yang 

sudah modern dan cepat kebutuhan berpakaian 

atau kebutuhan fashion semakin bermacam-

macam. Perubahan gaya busana selalu 

dikaitkan dengan kondisi sosial, ekonomi, dan 

budaya masing-masing bangsa [8]. Hal tersebut 

menyebabkan tren fashion di dunia terus 

mengalami perubahan dari waktu ke waktu, 

sehingga kian disebut dengan mode [9]. 

Menggunakan pakaian bekas atau fashion thrift  

saat ini menjadi tren dan naik daun pada 

kalangan anak muda. Diketahui fashion thrift 

merupakan gaya busana dengan menggunakan 

pakaian bekas yang masih layak untuk 

digunakan kembali seperti membeli pakaian 

baru yang akan digunakan sehari hari 10]. 

Dewasa kini, banyak masyarakat yang 

melakukan pembelian pakaian bekas secara 

online yang dikenal sebagai thrifting. Walaupun 

menjual pakaian bekas, penjual seringkali 

menjual pakaian yang berasal dari merk 

terkenal luar negeri yang dijual dengan harga 

yang lebih murah dari harga produk baru [8]. 

Agar pangsa pasar dapat tetap bertahan dan 

dapat berkembang, pemilik usaha wajib 

mempunyai  strategi pemasaran yang baik dan 

tepat dengan menggunakan iklan atau sponsor  

pada media sosial [11]. Pemilihan strategi 

pemasaran dengan tujuan untuk meningkatkan 

pendapatan penjualan merupakan masalah 

penting yang dapat dihadapi oleh setiap tim 

pemasaran. 

Sadean.ofc merupakan usaha bisnis yang 

menawarkan pakaian bekas branded dengan 

kualitas yang masih layak untuk digunakan. 

Sadean.ofc terletak di Purwokerto Wetan, Kec. 

Purwokerto Utara, Kab. Banyumas, Jawa 

Tengah. Usaha thrift yang dijalani oleh 

Sadean.ofc dimulai pada tahun 2021 yang awal 

mulanya melakukan pemasaran online melalui 

Instagram dengan jumlah follower puluhan ribu 

dengan berbagai macam pakaian yang dijual 

mulai dari kemeja, blazer, rok, tas, sweater, dan 

sebagainya. Terdapat beberapa platform yang 

digunakan oleh Sadean.ofc sebagai alat 

pemasarannya yaitu Instagram dan TikTok.  

Mengingat pertumbuhan industri thriftshop saat 

ini semakin pesat, menjadi suatu tantangan bagi 

Sadean.ofc melakukan cara untuk menelaah 

situasi dan kondisi dengan tujuan agar nantinya 

dapat mengetahui kondisi peluang pasar saat 

ini, salah satunya dengan mencari kombinasi 

yang optimal dalam pemilhan platform untuk 

melakukan kegiatan promosi. 

Experimental marketing, sebagai bagian dari 

strategi pemasaran, mampu menjadi metode 

yang efektif untuk menciptakan dan 

memperdalam hubungan dengan konsumen 

[12]. Desain eksperimen yaitu penilaian secara 

bersamaan dari dua atau lebih faktor 

(parameter) atas kemampuannya untuk 

memengaruhi rata-rata atau berbagai hasil 

kombinasi dari produk dan proses tertentu [13]. 

Desain eksperimen dapat digunakan untuk 
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menentukan bingkai kajian hubungan antara 

variabel-variabel [14]. Selain itu, desain 

eksperimen juga dapat digunakan untuk dapat 

menentukan kombinasi terbaik dari faktor dan 

level yang sedang diuji coba [15]. 

 Dari penjelasan di atas, maka penelitian 

yang dilakukan bertujuan untuk mencari 

kombinasi terbaik dari adanya perlakuan 

promosi produk melalui media sosial dengan 

menggunakan metode desain faktorial 22 

sehingga didapatkan kombinasi promosi yang 

optimal. Penelitian ini memberikan perlakuan 

atau treatment pada objek penelitian dengan 

melakukan kombinasi promosi pada media 

sosial, sehingga nantinya dapat mengetahui 

kombinasi terbaik dari perlakuan terhadap 

respon penjualan yang didapatkan. Pelaksanaan 

eksperimen dilakukan dengan menggunakan 

dua level faktor dan menggunakan media sosial 

Instagram dan TikTok untuk promosi produk 

sebagai faktor yang akan diuji coba. Hasil 

penjualan yang didapatkan dari perlakuan 

faktor dan level tersebut akan dijadikan sebagai 

variabel respon pada penelitian ini. 

2. Metode Penelitian 

Penelitian ini adalah penelitian eksperimen 

karena dilakukan dengan memberikan suatu 

perlakuan terhadap alat pemasaran produk yang 

sekaligus sebagai faktor. Desain faktorial 22 

menjadi metode yang digunakan pada 

penelitian ini. Faktor yang yang digunakan 

dalam eksperimen yaitu (1) promosi pada sosial 

media Instagram dan (2) promosi pada sosial 

media TikTok. Pada level yang digunakan 

sebanyak 2 level. Dua level yang digunakan ini 

merepresentasikan level percobaan dengan 

biaya promosi rendah dan level percobaan biaya 

promosi tinggi. 

Penelitian ini dilaksanakan dengan beberapa 

tahapan, diawali dengan melakukan observasi 

serta wawancara pada objek penelitian dan 

pemilik usaha, studi literatur terkait desain 

eksperimen, perumusan masalah, pengumpulan 

data hasil eksperimen, pengolahan data dengan 

metode desain faktorial 22, analisis hasil 

penelitian, dan penarikan kesimpulan serta 

saran. Penggumpulan data dilakukan dengan 

menggunakan percobaan yang dilakukan pada 

objek penelitian atau toko dengan cara 

membuat rencana percobaan terlebih dahulu. 

Penggunaan Instagram Business dan TikTok 

Shop dilakukan untuk dapat melakukan seting 

promosi atau iklan berbayar yang akan dibuat 

pada akun Instagram dan TikTok thriftshop 

sadean. Setingan jangkauan dan objek sasaran 

promosi diseting sama antara Instagram dan 

TikTok sebagai media kontrol lokal dalam 

perlakuan yang digunakan. Langkah 

selanjutnya yaitu menentukan hari promosi 

dalam setiap periodenya dengan mengacak 

pelaksanaan hari yang akan dilakukan promosi 

atau membuat iklan berbayar menggunakan 

Instagram Business dan Tiktiok Shop, hal ini 

digunakan untuk dapat memenuhi prinsip 

randomitas pada pelaksanaan percobaan. 

Selanjutnya penentuan level faktor yang akan 

digunakan dalam promosi, level faktor yang 

akan digunakan dalam setiap kali perlakuan 

menggunakan nominal biaya promosi dengan 

level rendah sebagai level 1 dan biaya promosi 

dengan level tinggi sebagai level 2. Dari 

kombinasi faktor dan juga level yang sudah 

dipersiapkan maka hasil penjualan pada setiap 

periode percobaan tersebut dijadikan sebagai 

variabel respon yang akan diuji dalam 

penelitian ini. 

2.1 Perhitungan Jumlah Kuadrat 

Jumlah kuadrat dihitung dalam analisis 

varians. Jumlah kuadrat sama dengan kuadrat 

kontras dibagi dengan jumlah pengamatan pada 

setiap total kontras dikalikan dengan jumlah 

kuadrat koefisien kontras, dengan demikian 

memberikan persamaan berikut. 

1. Menghitung JKA 
[𝑎𝑏+𝑎−𝑏−(1)]2

𝑛 𝑥 4
     (1) 

2. Menghitung JKB 
[𝑎𝑏+𝑏−𝑎−(1)]2

𝑛 𝑥 4
                (2) 

3. Menghitung JKAB 
[𝑎𝑏+(1)−𝑎−𝑏)]2

𝑛 𝑥 4
               (3) 

4. Menghtiung JKT 

      ∑ ∑ ∑ 𝑦2𝑖𝑗𝑘 −
𝑦2

4𝑛
𝑛
𝑘=1

2
𝑗=1

2
𝑖=1       (4) 

5. Menghitung JKS 

𝐽𝐾𝑇 − 𝐽𝐾𝐴 − 𝐽𝐾𝐵 − 𝐽𝐾𝐴𝐵        (5) 

Keterangan : 

𝐽𝐾𝐴  : Jumlah kuadrat faktor A 

𝐽𝐾𝐵  : Jumlah kuadrat faktor B 

𝐽𝐾𝐴𝐵: Jumlah kuadrat interaksi antar faktor 

𝐽𝐾𝑇  : Jumlah kuadrat total  

𝑛     : Jumlah replikasi 

2.2 Perhitungan Derajat Kebebasan  

Derajat kebebasan yaitu jumlah total 

perbandingan yang harus dibuat untuk 

menentukan jumlah minimum pengujian yang 
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perlu dilakukan antara level faktor atau 

interaksi. Terdapat tiga perhitungan dalam 

derajat kebebasan yaitu derajat bebas untuk 

faktor dan level, derajat bebas orthogonal 

array, dan derajat bebas interaksi. 

1. Derajat Bebas Faktor 

𝑑𝑘 = 𝑗𝑢𝑚𝑙𝑎ℎ 𝑙𝑒𝑣𝑒𝑙 𝑓𝑎𝑘𝑡𝑜𝑟 − 1     (6)   

2. Derajat Bebas Interaksi Faktor 

𝑑𝑘 𝑎𝑏 = (𝑎 − 1)(𝑏 − 1)         (7) 

3. Derajat Bebas Error 

𝑑𝑘 𝐸𝑟𝑟𝑜𝑟 = 𝑎𝑏(𝑛 − 1)  (8) 

2.3 Perhitungan Rata-Rata Kuadrat 

1. Rata-rata kuadrat faktor 
𝐽𝐾𝑓𝑎𝑘𝑡𝑜𝑟

𝑑𝑏𝑓𝑎𝑘𝑡𝑜𝑟
     (9) 

2. Rata-rata kuadrat interaksi 
𝐽𝐾𝐴𝐵

𝑑𝑏𝐴𝐵
  

3. Rata-rata error 
𝐽𝐾𝐸

𝑑𝑏𝐸
     (10) 

2.4 Perhitungan nilai F 

F hitung faktor  
𝑅𝐾𝑓𝑎𝑘𝑡𝑜𝑟

𝑅𝐾𝑆
      (11) 

3. Hasil dan Pembahasan 

1. Pelaksanaan Eksperimen 
Dalam penelitian ini data yang digunakan 

adalah data penjualan pada toko Sadean.ofc 

selama periode 1 bulan. Untuk perulangan yang 

digunakan yaitu 3 kali pengulangan dengan 4 

kombinasi perlakuan yaitu A1B1, A2B1, A1B2, 

dan A2B2. Kemudian untuk nilai n yang 

merupakan jumlah dari seluruh eksperimen 

dapat dicari dengan mengalikan jumlah 

replikasi dan jumlah perlakuan, maka dari 

perhitungan tersebut diperoleh 12 sampel yang 

digunakan dalam eskperimen ini. Pada Tabel 1 

di bawah ini merupakan data yang diperoleh 

berdasarkan eksperimen yang dilakukan. 

Tabel 1. Data Pengamatan Eksperimen 

Perlakuan 

Faktor Replikasi 

Instagram TikTok 1 2 3 

A1B1 30000 30000 35 26 32 

A2B1 60000 30000 37 41 36 

A1B2 30000 60000 38 33 42 

A2B2 60000 60000 47 53 39 

 
Keterangan : 

1. Percobaan 1 dengan biaya promosi 

Instagram sebesar Rp. 30.000 dan 

TikTok sebesar Rp.30.000 

2. Percobaan 2 dengan biaya promosi 

Instagram sebesar Rp. 60.000 dan 

TikTok sebesar Rp.30.000 

3. Percobaan 3 dengan biaya promosi 

Instagram sebesar Rp. 30.000 dan 

TikTok sebesar Rp.60.000 

4. Percobaan 4 dengan biaya promosi 

Instagram sebesar Rp. 60.000 dan 

TikTok sebesar Rp.60.000 

2. Uji Prasyarat Desain Eksperimen 
Sebelum melakukan perancangan 

eksperimen dilakukan uji normalitas dan uji 

homogenitas sebagai uji prasyarat. Uji 

normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah 

data yang dikumpulkan sudah berdistribusi 

normal. Pada penelitian ini software SPSS 

digunakan untuk uji normalitas dengan uji 

Shapiro-Wilk karena data yang dikumpulkan < 

100 

Pada Tabel 2 menunjukkan bahwa nilai 

signifikan dari seluruh perlakuan memiliki nilai 

sig lebih besar dari 0.05, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa data yang diperoleh 

berdasarkan hasil eksperimen pada Sadean.ofc 

sudah berdistribusi normal. 

 
Tabel 2. Uji Normalitas 

Tests of Normality 

 

Perla

kuan 

Kolmogorov-

Smirnova Shapiro-Wilk 

 
Stati

stic df Sig. 

Stati

stic df Sig. 

Resp

on 

A1B1 .253 3 . .923 3 .463 

A2B1 .314 3 . .964 3 .637 

A1B2 .196 3 . .997 3 .900 

A2B2 .282 3 . .936 3 .510 

 
Pada syarat kedua yaitu uji homogenitas, 

digunakan untuk mengetahui apakah dari data 

kelompok sampel tersebut berasal dari populasi 

yang memiliki varians yang sama. Untuk 

mengetahui hasil uji tersebut penelitian ini 

menggunakan software SPSS. 
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Tabel 3. Uji Homogenitas 

Test of Homogeneity of Variances 

Respon   

Levene Statistic df1 df2 Sig. 

.690 3 8 .583 

 

Dapat dilihat pada Tabel 3 di atas nilai sig dari 

uji homogenitas didapatkan nilai 0,583 yang 

artinya lebih besar dari nilai alpha yang 

digunakan (0,05) sehingga memenuhi tingkat 

signifikansi dan dapat diartikan bahwa data 

penjualan yang digunakan dalam penelitian ini 

bersifat homogen. Dalam hal ini maka syarat 

sudah terpenuhi dengan hasil kedua uji tersebut 

yaitu data berdistribusi normal dan data 

memiliki varian yang homogen. 

 

3. Hasil Eksperimen 
a. Perhitungan ANOVA 

Perhitungan dalam tabel Analysis of Variance 

(ANOVA) digunakan untuk mengetahui faktor 

apa yang dapat mempengaruhi nilai respon, serta 

untuk menguji hipotesis penelitian. Tabel 4 di 

bawah menunjukkan hasil perhitungan ANOVA. 

Tabel 4. Perhitungan ANOVA 

SV JK 
D

b 
RK 

F 

hitu

ng 

F 

tabel 

Kesimpu 

lan  

A 184.08 1 184.08 7.54 5.31 Ditolak 

B 168.75 1 168.75 6.91 5.31 Ditolak 

AB 2.08 1 10.08 0.09 5.31 Diterima 

S 195.33 8 24.42    

Total 550.25 
1

1 
    

Penentuan Hipotesis 

Hipotesis yang diambil dalam perancangan 

eksperimen yang dilakukan yaitu : 
H0: Tidak terdapat pengaruh kegiatan promosi 

terhadap jumlah penjualan produk. 

H1: Terdapat pengaruh kegiatan promosi 

terhadap jumlah penjualan produk. 

 

Pada Tabel 4 di atas dapat diketahui nilai F 

hitung dan F tabel dari perhitungan ANOVA. 

Dari perhitungan tersebut dapat dilakukan 

pengambilan kesimpulan dari hipotesis yang 

dibangun. Dapat disimpulkan pada faktor A 

Fhitung (7.54) > Ftabel (5,31) maka H0 ditolak, 

yang artinya terdapat pengaruh kegiatan 

promosi dari faktor A terhadap penjualan, dan 

untuk faktor B Fhitung (6.91) > Ftabel (5,31) maka 

H0 ditolak, yang artinya terdapat pengaruh 

kegiatan promosi dari faktor B terhadap 

penjualan. 

b. Uji Lanjut Duncan 
Uji lanjut Duncan dilakukan apabila 

analisis pada perhitungan ANOVA terpenuhi, 

dalam perhitungan ANOVA yang sudah 

dilakukan menunjukkan terdapat pengaruh 

promosi dengan menggunakan Instagram dan 

TikTok terhadap penjualan produk di 

Sadean.ofc oleh karena itu Uji Duncan dapat 

dilakukan. Tabel 5 di bawah merupakan 

perhitungan Uji Duncan dengan software SPSS. 

Tabel 5. Hasil Uji Duncan 

Respon 

Duncana,b   

Perlakuan N 

Subset 

1 2 

A1B1 3 31.0000  

A2B1 3 37.6667 37.6667 

A1B2 3 38.0000 38.0000 

A2B2 3  46.3333 

Sig.  .135 .073 

Dari hasil uji Duncan tersebut dapat 

disimpulkan bahwa perlakuan yang diikuti oleh 

huruf atau simbol yang sama berarti tidak 

berbeda nyata pengaruhnya. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa yang memiliki perbedaan 

secara signifikan yaitu pada perlakuan A1B1 dan 

A2B2. 

 
c. Usulan Kombinasi Terbaik 
  Berdasarkan perhitungan ANOVA 

diketahui bahwa kesimpulan hipotesis pada 

faktor utama A (Instagram) dan faktor utama B 

(TikTok) adalah H0 ditolak yang berarti 

terdapat pengaruh kegiatan promosi dari faktor 

A (Instagram) dan faktor B (TikTok) terhadap 

penjualan. Oleh karena itu, maka dilakukan uji 

lanjut dengan menggunakan uji Duncan untuk 

mengetahui ada tidaknya perbedaan yang 

signifikan antar perlakuan. Berdasarkan hasil 

uji lanjut Duncan diketahui bahwa kombinasi 

perlakuan A1B1 dan A2B2 berbeda nyata yang 

artinya memiliki pengaruh terhadap respon 

dengan kata lain kegiatan promosi memberikan 

pengaruh yang berbeda terhadap penjualan. 

Terdapat dua kombinasi yang berpengaruh 

terhadap respon, sehingga dari hasil tersebut 
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dapat digunakan sebagai alternatif untuk 

kegiatan promosi. Pada kombinasi A1B1 

diketahui rata-rata penjualan sebesar 31 produk, 

sedangkan pada kombinasi A2B2 diketahui rata-

rata penjualan sebesar 46 produk. Dengan 

penambahan biaya promosi maka jumlah 

penjualan semakin meningkat karena jangkauan 

konsumen pun menjadi lebih luas, oleh sebab 

itu apabila pemilik usaha mementingkan tingkat 

penjualan, kombinasi yang dapat dipilih yaitu 

A2B2 yang menyatakan faktor A dengan level 

tinggi dan faktor B dengan level tinggi, karena 

total penjualan lebih tinggi namun biaya yang 

dibutuhkan pun lebih tinggi. Namun, apabila 

pemilik usaha lebih mementingkan faktor 

biaya, maka kombinasi yang dapat dipilih yaitu 

A1B1 yang menyatakan faktor A dengan level 

rendah dan faktor B dengan level rendah, karena 

kombinasi tersebut sudah memberikan 

pengaruh terhadap penjualan serta biaya yang 

dibutuhkan lebih kecil. 

4. Kesimpulan dan Saran 

Berdasarkan hasil pengolahan data dan 

analisis yang dilakukan, maka kesimpulan yang 

diperoleh sebagai berikut. 

1. Dari hasil percobaan diketahui terdapat 

pengaruh signifikan pada faktor A 

(Instagram) dan faktor B (TikTok) pada 

hasil penjualan produk. Diketahui bahwa 

kombinasi perlakuan A1B1 dan A2B2 

memiliki efek yang berbeda terhadap 

respon. Dimana kombinasi A1B1 

menyatakan faktor A dengan level rendah 

dan faktor B dengan level rendah, 

sedangkan kombinasi A2B2 menyatakan 

faktor A dengan level tinggi dan faktor B 

dengan level tinggi. 

2. Dari hasil percobaan yang dilakukan dapat 

diketahui perlakuan dengan kombinasi 

promosi pada aplikasi Instagram pada level 

tinggi dan TikTok pada level tinggi (A2B2) 

menjadikan kombinasi paling optimal 

dalam melakukan promosi dengan rata-rata 

penjualan sebesar 46 produk. Dapat 

diketahui juga dari hasil percobaan yang 

dilakukan, kombinasi menggunakan 

perlakuan salah satu level faktor rendah 

seperti kombinasi A1B2 atau A2B1 tidak 

memiliki perbedaan yang signifikan 

terhadap respon yang dihasilkan sehingga 

tidak direkomendasikan untuk 

menggunakan kombinasi perlakuan level 

tinggi dan level rendah secara bersama 

untuk melakukan promosi menggunakan 

instagram dan TikTok karena tidak 

menghasilkan respon yang signifikan 

dengan kata lain tidak memiliki perbedaan. 
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