BAB |1

KAJIAN TEORI

A. Deskripsi Teori

1. Pengertian Strategi

Strategi menunjukkan arahan umum yang hendak ditempuh oleh
organisasi untuk mencapai tujuannya. Defenisi strategi menurut beberapa ahli
: Menurut Marrus dalam Umar strategi didefinisikan sebagai suatu proses
penentuan rencana seorang pemimpin puncak yang berfokus pada tujuan
dalam jangka panjang organisasi, disertai dengan penyusunan suatu upaya
bagaimana cara tujuan tersebut dapat dicapai®’Strategi adalah keseluruhan
konsep bagaimana perusahaan mengatur dirinya sendiri dan semua kegiatan
dengan tujuan supaya sebuah bisnis yang dijalankan dapat berhasil, dalam hal
persaingan, dan melakukan imbal balik berupa hasil kepada pemegang saham
(Charles, 2010:9). ?* Menurut pendapat para ahli diatas, maka dapat
disimpulkan bahwa strategi merupakan faktor yang paling terpenting dalam
mencapai sebuah tujuan perusahaan keberhasilan suatu kegiatan tergantung
pada kemampuan pemimpin yang mampu dalam merumuskan strategi yang

sesuai untuk perusahaan.

?* Dimas Hendika Wibowo, dkk, Analisis Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Daya
Saing UMKM (Studi pada Batik Diajeng Solo), Jurnal Administrasi Bisnis (JAB), Vol.29 (1),
2015, him 60

2l Moh Rusdi, Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Volume Penjualan pada
Perusahaan Genting Ud. Berkah Jaya, Jurnal Studi Manajemen dan Bisnis, Vol. 6 (2), 2019, him
52
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2. Pengertian Pemasaran

Menurut KBBI (Kamus Besar Bahasa Indonesia) Pengertian pemasaran
adalah orang atau badan yang terlibat dalam pengalihan,pemikiran, dan
penyampaian barang dari produsen kepada konsumenya. Pemasaran
(marketing) adalah sebuah proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi,
pemberian harga, promosi, dan distribusi ide, barang, dan jasa yang dapat
menciptakan pertukaran (penjualan) yang memuaskan tujuan individu dan
organisasi pemasaran dimulai dengan pemenuhan kebutuhan manusia yang
kemudian bertumbuh menjadi keinginan manusia.?* Selain itu pemasaran
merupakan sebuah proses kemasyarakatan dimana individu dan kelompok
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan,
Menawarnak dan secara bebas mempertukarkan produk dan jasa yang bernilai
dengan orang lain.?® Kegiatan pemasaran disini lebih di arahkan kepada usaha
untuk pemuasan kebutuhan dan keinginan seorang konsumen guna
memperoleh keuntungan yang telah diharapkan melalui proses pertukaran

atau transaksi.

Sementara itu Kotler dan Keller yang telah lama dikenal sebagai
maestro marketing dunia mengungkapkan bahwa pengertian pemasaran ialah
proses dimana sebuah perusahaan menciptakan nilai bagi pelanggan dan

membangun hubungan secara kuat dengan pelanggan untuk mendapatkan

22 Bayu Pramutoko, Manajemen Pemasaran Internasional, (Surabaya:Jenggala Pustaka
Utama:2014), him. 110.

> Moh Rusdi, Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Volume Penjualan pada
Perusahaan Genting Ud. Berkah Jaya ......hIm 53
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nilai yang baik dari pelanggan sebagai imbalannya.?* Menurut Lancester &
Lester dalam Suryadana dan Octavia “pemasaran adalah bagian dari salah
satu kegiatan pokok yang dilakukan oleh perusahaan perusahaan barang
maupun jasa dalam guna mempertahankan sebuah kelangsungan hidup untuk
usahanya. Hal tersebut disebabkan karena pemasaran adalah salah satu
kegiatan perusahaan, dimana kegiatan tersebut berhubungan langsung dengan
konsumen. * Dari beberapa uraian definisi dapat disimpulkan bahwa
sebenarnya proses pkegiatan usaha untuk melaksanakan rencana yang strtegis
dimulai sejak sebelum barang-barang barang kebutuhan konsumen diproduksi
bertujuan untuk pemenuhan kebutuhan serta kepuasan konsumen . Keputusan
terkait pemasaran harus dibuat untuk menentukan sebuah produk , pangsa

pasarnya, harganya, dan bentuk promosinya.

Pada konsep pemasaran yang strategis selalu memfokuskan diri pada
cara-cara ikut terjun dalam persaingan dimana Perusahaan dapat secara
efektif menempatkan diri terhadap pesaingnya. Dalam hal ini, kemampuan
memberikan nilai lebih pada pelanggan adalah kata kunci yang
dikembangkan dengan lebih optimal. Pemasaran dimulai dari menetukan apa
yang diinginkan  konsumen dan  diakhiri  dengan  kepuasan

konsumen,perusahaan harus mampu memberikan kepuasan kepada

** Andhatu Achsa, dkk, Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Daya Saing Wisata Desa
Taman Bunga Manohara Desa Purwodadi, Jurnal Manajemen dan Kewirausahaan (JMK), Vol.5
(1), 2020,

him 4

% Ibid., him 4
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konsumennya dengan mengetahui apa yang menjadi kebutuhannya agar

perusahaan dapat bertahan dan berkembang.

Tujuan Pemasaran adalah mengenal dan memahami konsumen
sedemikian rupa sehingga produk yang di jual akan cocok sesuai dengan
keinginan konsumen,sehingga produk tersebut dapat terjual dengan
sendirinya. Idealnya pemasaran menyebabkan konsumen siap membeli
sehingga yang harus di fikirkan selanjutnya adalah bagaimana membuat
produk tersebut tersedia dan pada akhirnya penjualan dan iklan hanyalah
sebagai bauran pemasaran. Kepuasan konsumen merupakan target utama
yang harus tercapai dari tujuan pemasaran.konsumen yang telah puas
terhadap suatu produk tersebut, bahkan setia menggunakannya dan tidak
berpindah pada produk lainnya merupakan target yang harus
terpenuhi.Kesetiaan konsumen ini secara tidak langsung dapat meningkatkan

jumlah konsumen baru dan pada akhirnya penjualan meningkat.

3. Pengertian Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran mengarahkan kepada setiap perusahaan agar kegiatan
usahanya dapat menghasilkan sebuah produk yang dapat memberikan
kepuasan terhadap konsumen sehingga dalam jangka waktu dan jumlah

produk tertentu dapat diperoleh keuntungan sesuai yang diharapkan.

Strategi pemasaran merupakan salah satu cara untuk memenangkan
keunggulan bersaing yang berkesinambungan untuk perusahaan yang
memproduksi berupa barang atau jasa. Strategi pemasaran juga dapat

dipandang sebagai dasar yang dipakai untuk menyusun sebuah perencanaan
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perusahaan dengan menyeluruh. Perlu adanya perencanaan yang menyeluruh
sebagai pedoman , pentingnya strategi pemasaran adalah dengan semakin
kerasnya persaingan yang harus dihadapi . Dalam situasi tersebut , pelaku
bisnis tidak ada lagi pilihan lain kecuali mau berusaha untuk menghadapinya

atau keluar dari arena persaingan.

Semakin ketatnya persaingan yang dihadapi oleh perusahaan pada
umumnya, dengan situasi tersebut perusahaan juga harus memiliki strategi
pemasaran untuk menghadapi persaingan antar perusahaan. Pemasaran perlu
mendapat perhatian serius oleh perusahaan terutama dalam proses penetapan
streategi pemasaran yang dipilih akankah mampu menembus pasar. Ditambah
kondisi persaingan yang semakin ketat seperti saat ini, kemampuan untuk
merebut pangsa pasar akan dihadapi perushaan itu sendiri. Menurut Chandra,
strategi pemasaran merupakan rencana yang menjabarkan ekspektasi
perusahaan akan dampak dari berbagai aktivitas atau program pemasaran
terhadap permintaan produk atau lini produknya di pasar sasaran tertentu.
Program pemasaran meliputi tindakan-tindakan pemasaran yang dapat
mempengaruhi permintaan terhadap produk, diantaranya dalam hal mengubah
harga, memodifikasi kampanye iklan, merancang promosi Kkhusus,
menentukan pilihan saluran distribusi, dan sebagainya®. Menurut Guiltinan
dan Paul, definisi strategi pemasaran adalah pernyataan pokok tentang
dampak yang diharapkan akan dicapai dalam hal permintaan pada target pasar

yang di- tentukan sesuai dengan segmentasi (Segmentation). Menurut

?® Dimas Hendika Wibowo, dkk, Analisis Strategi Pemasaran untuk Meningkatkan Daya
Saing UMKM (Studi pada Batik Diajeng Solo)... him 61
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Solomon dan Elnora®’ Strategi pemasaran yang biasanya digunakan oleh
perusahaan yakni konsep dari bauran pemasaran yang terdiri dari unsur-unsur

pemasaran yang saling terkait dan diorganisir yang digunakan secara tepat.

Optimalisasi pemasaran juga dipengaruhi oleh bauran pemasaran
(marketing mix). Bauran Pemasaran adalah suatu strategi marketing yang
menekankan bagaimana cara menjual produk seefektif mungkin. Berdasarkan
data-data yang diperoleh dan dikumpulkan, baik melalui proses komputerisasi
maupun data yang dikoleksi berdasarkan langganan, agar proses penjualan
berjalan lancar. Dengan perkataan lain marketing mix adalah merupakan
variabel-variabel yang dipergunakan oleh setiap perusahaan, sebagai sarana
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumen. Jadi marketing
mix itu sendiri terdiri atas himpunan variabel-variabel yang dapat
dikendalikan dan digunakan oleh perusahaan untuk mmempengaruhi

tanggapan konsumen dalam pasar sasarannya.

4. Bauran Pemasaran

Strategi pemasaran atau Marketing mix adalah perangkat variabel-
variabel pemasaan terkontrol yang perusahaan gabungkan untuk
menghasilkan tanggapan yang diinginkannya dalam pasar sasaran. 8
Marketing mix terdiri dari segala sesuatu hal yang dapat perusahaan
lakukan untuk mempengaruhi permintaan akan produknya. Dalam bauran

pemasaran terdapat seperangkat alat pemasaran yang dikenal dengan

?” Ade Priangani, Memperkuat Manjemen Pemasaran dalam Konteks Persaingan Global,
Jurnal Kebangsaan Vol.2 (4), 2013, him 6

28 Philip Kotler, Dasar-dasar Pemasaran ed. 3, (Jakarta:PT. Midas Surya Grafndo:1987),
him. 63.
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marketing mix 9P, yaitu product (produk), price (harga), place (tempat
atau saluran distribusi), dan promotion (promosi), orang ( people ) ,bukti
fisik ( physical evidence ), proses ( process ) , pembayaran ( payment ),
kemasan ( packaging ).

Dalam bauran pemasaran terdapat variabel-variabel yang saling
mendukung satu dengan yang lainnya, yang kemudian oleh perusahaan
digabungkan untuk memperoleh tanggapan-tanggapan yang diinginkan di
dalam pasar sasaran. Kombinasi dari perangkat tersebut perusahaan dapat
mempengaruhi permintaan akan produknya. Adapun keempat unsur
marketing mix tersebut dapat diuraikan sebagai berikut:*

a. Product (Produk)

Produk merupakan suatu kombinas dari barang dan jasa yang
ditawarkan oleh perusahaan kepada pasar sasaran. Elemen-elemen yang
masuk di dalam strategi pemasaran produk antara lain adalah ragam
produk, kualitas dari produk, design produk, fitur, brand, kemasan
produk, dan bentuk layanan. Seperti bahan baku yang digunakan dalam
pembuatan produk, kualitas produk, brand, kemasan produk, label,
hingga jenis-jenis produk yang ditawarkan kepada konsumen.

b. Price (Harga)

Harga adalah jumlah uang yang harus dikeluarkan oleh peembeli

untuk memperoleh sebuah produk. Harga merupakan satu-satunya

unsur strategi pemasaran yang menghasilkan sebuah pendapatan,

?® Sunarsi dan Nanang, Strategi Pemasaran Usaha Kecil Menengah di Kabupaten Blitar
(Studi pada UKM Cap Kuda Terbang Bu Sulasmi), Jurnal Translitera, Vol.9 (1), 2020, him 23
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sedangkan unsur-unsur yang lain menghasilkan biaya.Dalam
menentukan harga dari suatu produk diperlukan baiknya pertimbangan
seperti daya beli konusmen, dan juga harga dipasaran. kemudian
menentukan kebijaksanan menyangkut potongan harga, pembayaran
ongkos kirim dan hal-hal lain yang berhubungan dengan harga.

. Place (tempat)

Tempat saluran pemasaran meliputi kegiatan perusahaan yang
memproduksi produk tersedia bagi pelanggan sasaran. Saluran
pemasaran merupakan rangkaian dari organisasi yang saling tergantung
yang terlibat dalam proses menjadikan suatu produk atau jasa siap
untuk digunakan atau dikonsumsi. Saluran distribusi menurut Kotler
(2008) ialah himpunan perusahaan dan perorangan yang mengambil
alih hak atau membantu dalam pengalihan ha katas barang dan jasa
tertentu selama barang atau jasa tersebut berpindah dari prdusen ke
tangan konsumen.

Lokasi usaha yang menarik bagi konsumen adalah lokasi yang
letaknya strategis mudah dijangkau dan efisien sehingga mudah di cari.
Hal ini perlu diperhatikan karena lokasi usaha yang strategis serta
mudah dicari akan memudahkan konsumen untuk menuju ke lokasi
usaha dan kemudian tertarik membeli produk.

. Promotion (Promosi)
Promosi bisa diartikan sebagai kegiatan menyampaikan ulasan

produk dan membujuk pelanggan untuk membeli produk tersebut.
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Menurut Kotler promosi merupakan berbagai kegiatan yang dilakukan
oleh produsen untuk mengkomunikasikan manfaat dari produknya,
membujuk, dan mengingatkan para konsumen sasaran agar kemudian
membeli produknya. Promosi bertujuan untuk menginformasikan
barang atau jasa yang ditawarkan kepada konsumen agar produknya
dikenal, diketahui, dibutuhkan, dan diminta oleh konsumen itu sendiri.
Kegiatan promosi ini bisa juga berupa iklan, promosi penjualan, yang
dilakukan secara langsung atau tidak langsung melalui media cetak
serta media online. Dalam melakukan kegiatan promosi juga diperlukan
dana tersendiri untuk meningkatkann media promosi penjualan agar
menghasilkan media promosi yang menarik dan mampu mempengaruhi
konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan.
e. Proses ( process)
Proses (process) merupakan gabungan semua aktivitas, umumnya terdiri
dari prosedur, jadwal pekerjaan, mekanisme, aktivitas dan hal-hal rutin,
dimana jasa dihasilkan dan disampaikan kepada konsumen. Mengontrol
setiap proses produksi sampai ke tangan konsumen dengan baik. Proses
pelaksanaan tersebut dapat dilakukan dengan menggunakan tenaga
manusia, atau mesin, atau kombinasi,Hal tersebut adalah SOP yang
berjalannya proses di dalam perusahaan.
f. Orang (people)
Orang (people) adalah orang yang berfungsi sebagai penyedia jasa

sangat mempengaruhi kualitas jasa yang diberikan. Masuknya orang ke
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dalam salah satu komponen bauran pemasaran menunjukkan betapa
pentingnya sumber daya manusia bagi kelangsungan usaha. Bukan
rahasia lagi bahwa perusahaan yang berkelanjutan diikuti oleh sumber
daya manusia yang kuat. Para pebisnis menyadari hal ini bahkan
tingginya minat perusahaan untuk merekrut karyawan yang berkualitas.
Tak hanya berupaya keras dalam mencari karyawan berkualitas.
Perusahaan juga memberikan kenyamanan bagi karyawan karyawan
terbaik agar betah dan tetap produktif dalam bekerja .

g. Bukti Fisik (Physical Evident)
Bukti Fisik (physical evident) adalah lingkungan fisik perusahaan
tempat jasa diciptakan dan tempat penyedia jasa dan konsumen
berinteraksi, ditambah unsur tangible yang digunakan untuk
mengomunikasikan atau mendukung peranan jasa itu.

h. Kemasan ( Packaging )
Kemasan (Packaging) merupakan proses melampirkan atau melindungi
produk untuk distribusi, penyimpanan, penjualan dan penggunaan juga
mengacu pada proses desain, evaluasi dan produksi paket dan citra
organisasi. Packaging atau kemasan ini menjelaskan tentang bagaimana
menyajikan produk kita ke pasaran atau konsumen. Kualitas produk
dibuat sebaik mungkin untuk menarik konsumen.

i. Pembayaran (payment)
adalah pertimbangan untuk pengiriman produk dan jasa. Menerima

pembayaran sesuai dengan preferensi pelanggan dapat meningkatkan
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penjualan bagi bisnis Anda. Perusahaan dapat menerima pembayaran
melalui berbagai metode mobile banking , mulai dari e-wallet, virtual
account (transfer bank), kartu kredit/debit, gerai retail, hingga cicilan
tanpa kartu kredit. Daftar sekarang tanpa dikenakan biaya pengaturan
dan perawatan, hanya bayar sesuai penggunaan.

5. Endorsment

Endorsement atau sering disebut endorse adalah istilah yang sudah
tidak asing lagi di dunia social media, apalagi Instagram. Biasanya yang
membuka jasa ini adalah artis, selebgram (seleb instagram), dan orang
yang memiliki pengikut banyak di instagram. Endorsement merupakan
salah satu strategi pemasaran online yang efektif untuk meningkatkan
penjualan. Alasan utama pemilik online shop menggunakan cara
endorsement adalah untuk mempromosikan produk yang mereka jual dan

penjualan yang meningkat.

Melakukan endorsement adalah cara yang efektif dan berdampak
positif. Dengan melakukan endorse produk kepada selebgram, produk
akan dikenal lebih luas. Karena followers selebgram akan memperhatikan
produk yang diposting melalui akun selebgram tersebut. Dari sinilah
biasanya onlineshop akan mendapatkan tambahan followers, like, dan
order-an. Followers selebgram yang melihat postingan tersebut tentu juga
melihat produk onlineshop tersebut. Hal ini memberikan kesempatan besar
untuk orang tertarik dengan produk yang di promosikan. Karena biasanya

seorang public figure akan menjadi tren center para fans-nya. Dengan
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demikian kemungkinan onlineshop mendapatkan peningkatan penjualan

akan sangat tinggi.

Endorsement merupakan metode pemasaran baru yang dilakukan pada
jejaring sosial yang objeknya tidak hanya artis, namun orang yang
memiliki follower / pengikut yang banyak, juga dapat menjadi endorser.
Hal ini dinilai efektif untuk dapat menarik minat konsumen terutama
konsumen dari kalangan milenial. Celebrity Endorsement dapat
didefinisikan sebagai kegiatan memanfaatkan seorang artis, entertainer,
atlet dan publik figure yang mana banyak diketahui oleh orang banyak
untuk keberhasilan dibidangnya masing—masing dari bidang yang
didukung. **. Berdasarkan pengertian tersebut, dapat dipahami bahwa
Endorsement adalah salah satu strategi pemasaran yang menggunakan
seseorang yang terekenal untuk menarik perhatian masyarakat terhadap
produk yang ditawarkan. Sedangkan endorser atau Celebrity endorser
adalah orang-orang yang mempromosikan produk atau menyampaikan
pesan pada suatu iklan dengan tujuan untuk menarik minat konsumen.Dari
pemaparan diatas dapat kita pahami bahwa endorsement cukup potensial
dan lebih praktis yang dapat digunakan untuk memperkenalkan produk
melalui media sosial instagram. Bisa dikatakan endorsement merupakan
strategi pemasaran modern saat ini dan patut di coba oleh pengusaha

online shop.

him 89

% Wan Laura, dkk, Endorsement: Media Pemasaran Masa Kini, JIM UPB, Vol.7 (1), 2019,
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Menyeleksi seorang public figure yang berdasar pada popularitas
massa turut mempengaruhi sebuah penilaian. Ada banyak faktor yang

harus dipertimbangkan sebelumnya, menurut Shimp antara lain:

a. Kredibilitas selebriti (celebrity credibility)

b. Kesesuaian selebriti dan penonton (celebrity and audience matchup)
c. Kesesuaian selebriti dengan merek (celebrity and brand matchup)
d. Daya tarik selebriti (celebrity attractiveness)

e. Dampak Kepopuleran Selebriti.

Kredibilitas seorang selebriti lebih banyak berhubungan dengan dua hal,
yaitu keahlian dan objektivitas. Keahlian ini akan bersangkut paut pada
pengetahuan selebritis tentang produk vyang diiklankan. Sedangkan
objektivitas lebih merujuk pada kemampuan selebriti untuk memberi
keyakinan atau percaya diri pada konsumen terhadap suatu produk. Selebriti
yang memiliki kemampuan yang sudah dipercaya kredibilitasnya akan
mewakili merek yang diiklankan. Produk yang diiklankan pun akan menjadi

pas dengan persepsi yang diinginkan oleh audience.

Penerimaan pesan tergantung pada daya tarik Endorser. Endorser akan
berhasil merubah opini dan perilaku konsumen melalui mekanisme daya tarik,
merasa endorser memiliki sesuatu yang ingin mereka miliki sehingga mereka
bersedia taat pada isi pesan. Menggiring menggunakan ekspresi natural agar

menjadikan kemampuan selebriti dalam menarik konsumen untuk membeli.
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Ketepatan dalam memilih sumber pesan (endorser) dapat didasarkan pada
atribut perlengkapan yang melekat pada endorser tersebut. Penggunaan
komunikator celebrity endorser yang memiliki karakteristik akan dapat
mempengaruhi sikap (attitudes) atau tanggapan konsumen yang positif
terhadap produk tersebut, sehingga konsumen akan mempertimbangkannya
dalam proses pembelian dan diharapkan secara langsung mempengaruhi
perilaku melalui alam bawah sadar. Rangsangan yang diperoleh oleh
konsumen diharapkan mampu mempengaruhi sikap atau perilaku untuk
membeli tanpa ada paksaan, sehingga apabila konsumen merasa senang pada
produk mereka dan mempunyai kemampuan untuk membeli, pada akhirnya
akan melakukan pembelian terhadap produk yang diinginkan di masa yang

akan datang.*

6. Media sosial Instagram

Media sosial merupakan salah satu dari perkembangan internet.
Memiliki kamera berkualitas tinggi pada smartphone membuat banyak
orang mempunyai aktivitas baru yang menyenangkan, orang akan
mudahnya mengambil gambar dimanapun dan kapanpun, setelah itu
diupload ke media sosial. Media Sosial adalah konten online yang dibuat
menggunakan teknologi penerbitan yang sangat mudah diakses dan

terukur. Hal yang paling penting dari teknologi ini adalah terjadinya

%! Dadan Abdul Aziz Mubarok, Pengaruh Celebrity Endorsement terhadap Minat Beli
Konsumen (Studi pada Konsumen Mahasiswa Kelas Reguler Sore STIE INABA Bandung), Jurnal
Indonesia Membangun, Vol.15 (3), 2016, him 64
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pergeseran cara mengetahui orang, membaca dan membagi berita, serta

mencari informasi dan konten.

Instagram merupakan Alat informasi yang semakin berkembang dan
sangat mempermudah khlayak mendapatkan informasi yang diinginkan.
Instagram merupakan media sosial yang masuk dalam kategori jejaring
sosial yang dapat diakses dengan mudah, dan dapat memberikan

informasi.

Menurut teori Terence A. Shimp Bentuk dasar dari komunikasi
pemasaran meliputi iklan media massa tradisional (televisi, majalah dan
sebagainya); iklan online (situs, pesan surat elektronik, sms dan
sebagainya); promosi penjualan (sampel, kupon dan sebagainya); public
relation dan iklan rilis; dan berbagai bentuk jaminan sebagai sarana
komunikasi. Media yang digunakan oleh para online shop untuk berjualan
adalah salah satunya instagram, karena instagram adalah media sosial
yang fokus memberikan informasi melalui foto dan tulisan untuk

menjelaskan maksud dalam foto.*

Menurut hasil temuan TNS,sebuah perusahaan riset dan analisis dari
Inggris.Masyarakat Indonesia senang menggunakan Instagram untuk
mencari inspirasi, membagi pengalaman travelling, tren terbaru, dan

komunitas mobile first juga telah mendorong hasil bisnis yang berdampak

%2 Witanti Prihatiningsih, Motif Penggunaan Media Sosial Instagram di Kalangan Remaja,
Jurnal Communication, VVol.8 (1), 2017, him 52

** Ratih Galuh Pradewi, dkk, Pengaruh Endorsement terhadap Sikap Konsumen dan Minat
Pembelian Produk Lipstik Pada Online Shop dengan Media Sosial Instagram, Jurnal
Representamen, Vol.5 (1), 2019, him 41
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bagi besar maupun kecil di Indonesia. Berikut ada data menarik tentang

Instagram di Indonesia **:

a. 97 persen pengguna selalu menuliskan komentar dan menandai teman-
teman mereka di dalam komentar.

b. 97 persen menggunakan mesin pencari untuk mencari informasi yang
lebih detail.

c. 89 persen pengguna Instagram di tanah air berada dalam rentang umur 18
— 34 tahun. 63 persen di antaranya merupakan perempuan.

d. 85 persen pengguna Instagram di Indonesia juga membagikan posting
mereka ke media sosial lain.

e. 45 persen pengguna di Indonesia mengaku kerap membeli barang-

barang yang mereka temui di Instagram.

Instagram merupakan media sosial yang memungkinkan penggunanya
untuk membagikan foto/video disetiap momen yang sangat mendukunguntuk
menunjukkan eksistensi penggunanya. Eksistensi sendiri dapat diartikan
sebagai ada atau menunjukkan bahwa diri seseorang itu ada. Sehingga
eksistensi diri dalam media sosial itu merupakan pembuktian keberadaan
seseorang melalui penggunaan media online, khusunya Instagram. Dalam

beberapa tahun belakangan

Media sosial yang memiliki fungsi sebagai wadah untuk bersosialisasi

tanpa harus bertemu langsung telah mengalami peralihan fungsi, yang

** Witanti Prihatiningsih, Motif Penggunaan Media Sosial Instagram di Kalangan
Remaija...., him 52
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awalnya hanya berfungsi sebagai media komunikasi kini juga memiliki fungsi
lain, yaitu sebagai wadah untuk mempopulerkan tren fashion masa kini. Hal
ini dibuktikan dengan semakin banyaknya postingan-postingan pengguna

media sosial khususnya Instagram yang bertajuk fashion atau cara berpakaian.

Keberadaan Instagram hampir diterima oleh semua kalangan yang
disebabkan oleh tersedianya berbagai fitur menarik, kemudian fitur-fitur yang
ini terus berinovasi sehingga membuat penggunanya tidak merasa jenuh
dalam penggunaannya. Seiring berjalannya waktu instagram mulai
berkembang yang pada awalnya hanya sebatas media untuk saling
berkomunikasi kini telah menjadi salah satu media yang menyediakan
berbagai informasi baik itu ilmu pengatuhan umum hingga sampai kepada
kejadian yang sedang viral. Selain itu instagram juga telah menjadi media
yang digunakan untuk berbagai kepentingan salah satunya sebagai wadah
transaksi online yang menawarkan barang dan jasa yang kemudian lebih
dikenal dengan konsep online shop.Berkat instagram yang semakin inovatif
dalam hal fitur menyebabkan jumlahpenggunanya terus bertambah hingga
merambah ke ranah pendidikan yaitu para civitas akademik dalam hal ini
mahasiswa. Mahasiwa yang memiliki fungsi sebagai salah satu agen
perubahan menggunakan instagram sebagai wadah untuk berkarya dan
berinovasi. Selain itu, mahasiswa juga memanfaatkan instagram untuk
menawarkan barang ataupun jasa kepada pengguna instagram lainnya,

dimana hal itu mereka jadikan sebagai mata pencaharian.
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B. Penelitian Terdahulu

Ada beberapa penelitian sebelumnya yang membahas tentang strategi

pemasaran endorsmen melalui media sosial instagram, diantaranya :

1. Dewi Untari, Dewi Endah Fajarina tahun 2018%. Penelitian ini bertujuan
untuk mengetahui strategi pemasaran melalui media sosial instagram pada
subur batik. Penelitian ini menggunakan metode kualitatif. Hasilnya
meningkatnya hasil penjualan sesudah menggunakan instagram subur
batik . Karena media sosial merupakan salah satu cara yang ampuh untuk
mempromosikan produk barang dan jasa melalui internet marketing.
Dengan 700 juta pengguna aktif setiap bulannya, kekuatan dan jangkauan
Instagram memang tidak dapat disangkal. Seiring dengan meningkatnya
pengguna media sosial di Indonesia, saat ini perilaku belanja masyarakat
telah beralih ke belanja online.Hal ini memberikan keuntungan tersendiri
bagi parapelaku bisnis online termasuk subur batik. Dengan
mengoptimalkan konten subur batik yang berisi tulisan nada menghibur
hingga mendorong keterlibatan pelanggan.

2. Diana Fitri Kusuma, Mohamad Syahriar Sugandi tahun 2018%. Penelitian
yang memiliki tujuan untuk mengetahui strategi pemanfaatan instagram
sebagai media komunikasi pemasaran. Penelitian kali ini menggunakan
metode deskriptif kualitatif. Hasilnya perencanaan pemanfaatan Instagram

sebagai media komunikasi pemasaran digital yang dilakukan oleh Dino

** Dewi Untari, dkk, Strategi Pemasaran Melalui Media Sosial Instagram (Studi Deskriptif
pada Akun @Subur_Batik), Jurnal Sekretari dan Manajemen, Vol.2 (2), 2018.

% Diana Fitri dan M Syahriar Sugandi, Strtegi Pemanfaatan Instagram sebagai Media
Komunikasi Pemasaran Digital yang dilakukan oleh Dino Donuts, Jurnal Manajemen
Komunikasi, Vol.3 (1), 2018
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Donuts yaitu dengan terlebih dahulu menganalisis masalah, dengan
menemukan masalah yang sedang dihadapi dan juga menganalisis
khalayak agar mendapatkan target yang tepat,pelaksanaan pemanfaatan
Instagram sebagai media komunikasi pemasaran digital yang dilakukan
oleh Dino Donuts adalah dengan melakukan aktivitas social media
maintenance yang memanfaatkan fitur foto dan video, comment untuk
berinteraksi, captionuntuk pesan, dan location, hashtag, tagging serta
Instagram adsuntuk membantu penyebaran informasi. Melalui aktivitas
media sosialnya dalam me-maintenancedan juga melakukan endorse pada
artis dikatakan berhasil dilihat dari peningkatan hasil penjualan yang
didapatkan dan berhasil membuka beberapa cabang storedan gerai yang
tersebar di Bandung, Jakarta, Bekasi dan Bogor.

3. Ratih Galuh Pradewi, Tri Yuliyanti,Fitri Norhabiba tahun 2019 % .
Penelitian ini bertujuan guna untuk mengetahui pengaruh endorsement
terhadap sikap konsumen dan minat pembelian produk lipstik pada online
shop dengan media sosial instagram. Menggunakan metode deskriptif
kuantitatif . Menurut Terence A. Shimp (2014:258) penelitian yang
ekstensif telah menunjukan bahwa dua atribut umum, kredibilitas dan daya
tarik berkontribusi terhadap efektivitas endorser bahwa masing-masing
terdiri dari beberapa subatribut yang berbeda. Sehubungan dengan
karakteristik endorser, bisa menggunakan akronim TEARS untuk mewakili

lima atributi: kepercayaan (trustworthy) dan keahlian (extepertise) adalah

%" Ratih Galuh, dkk, Pengaruh Endorsement terhadap Sikap Konsumen dan Minat
Pembelian Produk Lipstik pada Online Shop dengan Media Sosial Instagram, Jurnal
Representament, Vol.5 (1), 2019
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dua dimensi kredibilitas, sedangkan daya tarik fisik (physical
attractiveness), rasa hormat (respect), dan kesamaan (similarity) kepada
target audience adalah komponen-komponen konsep umum daya tarik.
Komuikator — pemasaran menggunakan berbagai teknik  untuk
meningkatkan motivasi pemrosesan informasi, kesempatan, dan
kemampuan konsumen. Seperti yang diharapkan selebriti endorser sangat
efektif sebagai sarana meningkatkan motivasi sikap konsumen dan minat
pembelian. Hasil dari penelitian ini menyatakan bahwa endorsement
berpengaruh terhadap sikap konsumen dan minat pembelian.

. Wan Laura Hardilawati, Intan Diane Binangkit & Riky Perdana tahun
2019 Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui tentang endorsmen
sebagai pemasaran masa kini. Dengan menggunakan metode pendekatan
analisa kuantitatif. Hasil analisa secara keseluruhan menunjukkan bahwa
endorsement dengan melihat faktor empati, persuasi, dampak dan
komunikasi ternyata efektif untuk digunakan dalam menunjang pemasaran
bisnis. Hal ini sejalan dengan penelitian yang menyatakan bahwa
endorsement efektif untuk digunakan sebagai media promosi dan dapat
meningkatkan penjualan secara terus menerus. Dapat disimpulkan bahwa
pemasaran produk bidang kuliner melalui strategi endorsement pada
jejaring sosial instagram dengan pendekatan model EPIC adalah efektif .
Memasarkan produk dengan bantuan endorser pada jejaring sosial

khususnya Instagram dapat mempengaruhi konsumen secarang tidak

*® Wan Laura, dkk, Endorsement: Media Pemasaran Masa Kini, JIM UPB, Vol.7 (1), 2019
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langsung dengan membentuk kesadaran akan produk yang dipasarkan.

5. Gayatri Hutami Putril , Bhina Patria tahun 2018°. Penelitian yang
bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Endorsement Selebriti Instagram
terhadap Minat Beli Remaja Putri. Menggunakan metode kuantitatif
dengan eksperimen acak. Hasilnya Endorsement selebgram tidak
berpengaruh terhadap minat beli pada remaja putri ditunjukkan dengan
hasil uji beda skor minat beli pada kelompok eksperimen dan kelompok
kontrol yang tidak memiliki perbedaan secara signifikan. Studi mengenai
Persepsi Iklan dan Selebritis Endorsement yang dilakukan oleh Zabid et al.
mengemukakan bahwa memasukkan tokoh selebriti yang terkenal dalam
sebuah iklan sebagai seorang endorser akan menambah nilai komersil
suatu iklan. Hal ini bertujuan untuk dapat memengaruhi konsumen dalam
melakukan pembelian atau tidak. Berdasarkan hasil penelitian yang
dilakukan, ditemukan bahwa peran selebgram dalam melakukan
endorsement tidak menunjukan perbedaan yang signifikan antara
kelompok kontrol dan kelompok eksperimen sehingga dikatakan bahwa
endorsement selebgram tidak berpengaruh terhadap minat beli remaja
putri.Pengambilan keputusan pembelian pada remaja dijelaskan oleh Mann
dkk. bahwa remaja memiliki kecenderungan untuk mempertimbangkan

kredibilitas sumber.

%% putri dan Patria, Pengaruh Endorsement Selebriti Instagram tehadap Minat Beli Remaja
Putri, Gadjah Mada Journal of Profesional Psychology, VVol.4 (1), 2018
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C. Kerangka Penelitian

Kerangka penelitian merupakan dasar pemikiran dari peneliti yang
disintesiskan dari fakta-fakta, observasi, dan kajian keputusan. Oleh karena
itu, kerangka berpikir memuat teori, dalil, atau konsep-konsep yang akan
dijadikan dasar dari sebuah penelitian. Menurut Widayat dan Amirullah,
kerangka berpikir atau konseptual merupakan model konseptual tentang
bagaimana teori berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi
sebagai masalah yang penting. Kerangka berfikir juga menjelaskan sementara

terhadap gejala yang menjadi masalah (objek penelitian).*°

Strategi pemasaran merupakan salah satu cara untuk memenangkan
keunggulan bersaing yang berkesinambungan untuk perusahaan yang
memproduksi berupa barang atau jasa. Strategi pemasaran juga dapat
dipandang sebagai dasar yang dipakai untuk menyusun sebuah perencanaan
perusahaan dengan menyeluruh. Semakin ketatnya persaingan yang dihadapi
oleh perusahaan pada umumnya, dengan situasi tersebut perusahaan juga
harus memiliki strategi pemasaran untuk menghadapi persaingan antar

perusahaan.

Endorsement merupakan salah satu strategi pemasaran online yang
efektif untuk meningkatkan penjualan. Melakukan endorsement adalah cara
yang efektif dan berdampak positif. Dengan melakukan endorse produk

kepada selebgram, produk akan dikenal lebih luas.

%% 1smail Nurdin dan Sri Hartini, Metodologi Penelitian Sosialm (Surabaya: Media Sahabat
Cendekia, 2019), him 125.
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Instagram merupakan media sosial yang memungkinkan penggunanya
untuk membagikan foto/video disetiap momen yang sangat mendukunguntuk
menunjukkan eksistensi penggunanya. Eksistensi sendiri dapat diartikan
sebagai ada atau menunjukkan bahwa diri seseorang itu ada. Media sosial
yang memiliki fungsi sebagai wadah untuk bersosialisasi tanpa harus bertemu
langsung telah mengalami peralihan fungsi, yang awalnya hanya berfungsi
sebagai media komunikasi kini juga memiliki fungsi lain, yaitu sebagai
wadah untuk mempopulerkan tren fashion masa kini. Hal ini dibuktikan
dengan semakin banyaknya postingan-postingan pengguna media sosial

khususnya Instagram yang bertajuk fashion atau cara berpakaian.

Pada saat ini banyak pengusaha yang memanfaatkan media sosial
khususnya instagram dalam menarik jumlah pembeli salah satunya dengan
menggunakan strategi Endorsement, salah satunya yakni Toko Mourish
Shoplist Tulungagung, yakni Toko Fashion yang berada di Kabupaten
Tulungagung, Jawa Timur yang memfokuskan usaha dalam bidang Fashion
wanita. Dalam hal strategi pemasaran, toko Mourish Shoplist Tulungagung
menggunakan jasa Endorse atau Endorsement dari selebrity atau influencer
yang memiliki pegikut banyak dalam laman instagramnya. Dengan
memanfaatkan hal ini, toko Mourish Shoplist Tulungagung semakin dikenal
dan memeiliki konsumen dari berbagai daerah khususnya di Tulungagung dan

sekitarnya.

Adapun konsep atau kerangka pikiran dalam penelitian ini oleh peneliti

dituangkan dalam skema sebagai berikut:



Semakin banyaknya perusahaan yang bermunculan di
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Indonesia

membuat para pemilik perusahaan tersebut membuat berbagai strategi

pemasaran yang dapat membuat perusahaan yang mereka miliki dikenal

masyarakat. Salah satu strategi komunikasi pemasaran yang sekarang ini

sedang marak dilakukan adalah strategi endorsement melalui sosial media,

dengan menggunakan endorsment sebagai strategi pemasaran diharapkan

mampu mengenalkan profil perusahaan kepada masyarakat umum melalui

pemanfaatan media sosial saat ini.
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|
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Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran




