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ABSTRAK

Perkembangan teknologi informasi dan komunikasi telah membuat penetrasi penggunaan
internet di Indonesia meningkat sehingga akses pada internet bisa didapatkan oleh
masyarakat sampai ke berbagai daerah, tidak terbatas di kota- kota besar saja. Mengiringi
perkembangan tersebut, hadir juga berbagai aplikasi media sosial yang penggunaanya
semakin familiar bagi konsumen untuk mencari informasi mengenai barang atau jasa. Sikecil
Baby Shop adalah salah satu bisnis kecil di Kota Tasikmalaya yang mencoba memanfaatkan
fenomena tersebut dengan menggunakan media sosial Facebook dalam menjalankan
komunikasi pemasarannya. Tujuan penelitian ini adalah untuk memperoleh informasi
mengenai persepsi konsumen akan social media marketing melalui Facebook yang dilakukan
oleh Sikecil Baby Shop, mengetahui niat beli konsumen Sikecil Baby Shop, serta mencari
tahu pengaruh dari social media marketing melalui Facebook tersebut terhadap niat beli
konsumen.

Metode yang digunakan dalam melakukan penelitian adalah metode kuantitatif
dengan analisis regresi linier berganda. Populasi yang diteliti adalah ‘friends’ Facebook
Sikecil Tsm dan teknik sampling yang digunakan adalah purposive sampling dengan jumlah
responden yang datanya dikumpulkan sebanyak 122 orang.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kontribusi social media marketing melalui
Facebook dalam menjelaskan niat beli konsumen Sikecil Baby Shop adalah sebesar 69,2%,
sedangkan sisanya dijelaskan oleh faktor- faktor lain yang tidak termasuk dalam penelitian
ini. Dimensi- dimensi social media marketing yang berpengaruh paling besar dan signifikan
terhadap niat beli konsumen tersebut adalah accessibility, credibility, sharing of content, dan
online communities. Untuk dapat meningkatkan niat beli konsumen melalui Facebook, maka
Sikecil Baby Shop dapat memaksimalkan pemanfaatan fitur- fitur di Facebook seperti
Facebook Pages, penggunaan kata kunci atau hashtag agar pencarian informasi oleh
konsumen lebih terkategorisasi, memotivasi konsumen untuk memberikan feedback di
Facebook, serta mempromosikan media sosial Facebook-nya agar konsumen yang
mengetahui dan bergabung dengan Facebook Sikecil Tsm semakin banyak.

Kata kunci: social media marketing, Facebook, niat beli konsumen



ABSTRACT

The development of information and communication technology has increased the
penetration of internet usage in Indonesia. It also means that people have gained more access
to internet connection whether they are in big cities or in smaller ones. Alongside this
development, people have become more familiar with the usage of social media applications
to look for the information they need about particular products or services. Sikecil Baby Shop
is one of small businesses in Tasikmalaya which tries to seize that opportunity and uses
Facebook to run its marketing communication strategy. This research aims to gain the
information about consumers’ perception towards social media marketing through Facebook,
the purchase intention of Sikecil Baby Shop’s consumers, and also the effect of social media
marketing through Facebook on consumers’ purchase intention of Sikecil Baby Shop.

Quantitative method with multiple linear regression analysis was used to answer the
research questions. The population of this study was those who were ‘friends’ with Facebook
account Sikecil Tsm and purposive sampling technique was used to draw samples from the
population. There were 122 respondents in total whose data were collected and included in
the data processing and analysis.

This research indicates that social media marketing through Facebook can explain
69,2% of consumers’ purchase intention of Sikecil Baby Shop while the other 30,8% is
explained by other factors which are not included in the research. Social media marketing
dimensions that have a direct and significant effect on purchase intention are accessibility,
credibility, sharing of content, and online communities. To increase their consumers’
purchase intention, Sikecil Baby Shop must maximize the applications of features available
on Facebook such as Facebook Pages, use keywords or hashtags so that consumers can
browse the information regarding Sikecil Baby Shop more easily, ask for consumers’
feedback frequently, and also promote their Facebook account so that Sikecil Baby Shop can
attract more consumers to join their communities on Facebook.

Kata kunci: social media marketing, Facebook, niat beli konsumen
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian

Perkembangan teknologi informasi telah memberikan dampak perubahan dalam
kehidupan manusia. Perubahan yang terjadi dapat dirasakan sebagai manfaat di
berbagai bidang kehidupan, seperti pendidikan, kesehatan, sosial, hiburan, dan bisnis.
Di dalam dunia bisnis sendiri, beberapa contoh manfaat dari perkembangan teknologi
informasi adalah peningkatan produktivitas, penghematan waktu, sistem informasi
manajerial yang lebih efektif, kapasitas penyimpanan data yang lebih tinggi,
penghematan biaya, kemudahan pembangunan hubungan dengan pelanggan, dan
penciptaan keunggulan bersaing bagi perusahaan. Konsumen pun dapat merasakan
kemudahan di dalam proses pembelian berkat teknologi informasi, baik dalam
pencarian informasi mengenai produk maupun dalam transaksi pembelian seperti
pembayaran online menggunakan kartu kredit. (Ramey, 2012)

Salah satu dampak terbesar dari perkembangan teknologi informasi bagi
individu adalah akses pada informasi yang mendampingi pertumbuhan internet (Deb,
2014) dan media sosial adalah salah satu produk dari pertumbuhan internet tersebut.
Masyarakat semakin membuka dirinya terhadap dunia digital dan media sosial. Hal-
hal yang dilakukan di dunia digital termasuk pelaksanaan perannya sebagai konsumen,
yaitu mencari informasi mengenai barang dan jasa, membeli dan mengonsumsi
produk, serta mengomunikasikan pengalaman mereka tersebut dengan orang lain
(Stephen, 2015). Pemasar telah merespon perubahan mendasar ini dengan
meningkatkan penggunaan saluran digital dalam pelaksanaan fungsi- fungsinya. Pada
tahun 2017, diprediksi bahwa satu pertiga pengeluaran iklan akan digunakan dalam
saluran digital (eMarketer, 2015 seperti dikutip oleh Stephen, 2015).

Kemajuan teknologi informasi tersebut, digabungkan dengan kemajuan
teknologi alat komunikasi, telah membuat penetrasi penggunaan internet di Indonesia
semakin tinggi karena internet dapat secara mudah diakses melalui smartphone atau
perangkat lain yang harganya pun semakin terjangkau oleh berbagai kalangan di
berbagai pelosok daerah. Seperti yang dikatakan oleh Ketua APJII Jamalul Izza,

“penyebabnya (peningkatan pengguna internet) adalah perkembangan infrastruktur



dan mudahnya mendapatkan smartphone atau perangkat genggam” (Widiartanto,
2016).

Tasikmalaya adalah salah satu kota di provinsi Jawa Barat dengan jumlah
penduduk 690.495 jiwa pada tahun 2016 (Cakrawala Media Online, 2017). Sikecil
Baby Shop atau yang akrab dipersingkat menjadi Sikecil dalam penyebutannya adalah
salah satu bisnis toko perlengkapan bayi dan anak yang merintis usahanya di
Tasikmalaya pada 17 September 2014 lalu. Tokonya berada di Jalan Pemuda nomor
27, Tasikmalaya. Luas toko kurang lebih 110 meter persegi. Produk yang dijualnya
bermacam- macam, mulai dari pakaian bayi, pakaian anak, boneka, mainan, baby
bedding, makanan bayi, dan lain- lain. Target pasar Sikecil adalah ibu- ibu muda yang
memiliki bayi atau anak kecil dengan golongan ekonomi menengah di Tasikmalaya
dan sekitarnya. Meskipun Sikecil masih tergolong sebagai usaha baru dibandingkan
dengan babyshop lain yang sudah lama membangun bisnisnya di Tasikmalaya, Sikecil
sudah berhasil meraup perhatian konsumen sejak tahun pertamanya. Jumlah transaksi
Sikecil pada hari biasa rata- rata sebanyak 85, sedangkan pada akhir minggu transaksi
per harinya rata- rata sebanyak 140. Pada bulan puasa menjelang Idul Fitri, transaksi
Sikecil dapat melipat sampai tiga kali jumlah tersebut per harinya. Menurut pemilik
toko, jumlah tersebut merupakan angka yang sangat baik dibandingkan dengan arus
pelanggan di beberapa toko pesaing lain yang dapat terlihat jelas oleh pemillik toko.
Salah satu supplier produk bedding bayi yang memasok barangnya ke beberapa
babyshop di Tasikmalaya pun mengatakan bahwa rata- rata pembelian per bulan
Sikecil mengalahkan babyshop lain yang sudah lama melanggan kepadanya.

Berdasarkan observasi penulis, dilihat dari luas tokonya, Sikecil memiliki
ukuran toko yang lebih kecil dibandingkan dengan pesaingnya. Lokasinya yang
terletak di Jalan Pemuda pun bukan berada di jalan besar yang menjadi pusat
perdagangan dan keramaian kota, melainkan berada di jalan yang lebih kecil dan lebih
sepi. Pemilik toko mengatakan bahwa pemilihan lokasi ini lebih didasarkan pada
pertimbangan untuk menekan biaya sewa. Karena luas tempat yang terbatas juga,
pemilik toko mengakui bahwa jumlah varian produk yang dijual di Sikecil masih
belum sesuai dengan ekspektasi pemilik untuk menambah daya saing. Tetapi,
walaupun memiliki kendala- kendala tersebut, ternyata Sikecil sebagai babyshop baru

dapat bersaing dengan babyshop lain yang telah lebih dulu dikenal di Tasikmalaya.



Setelah mewawancarai lebih dalam, pemilik toko mengatakan bahwa Sikecil
melakukan komunikasi pemasaran secara aktif melalui media sosial yang masih jarang
diaplikasikan oleh usaha- usaha sejenis di Tasikmalaya.

Mengikuti kemajuan teknologi dan internet, sejak awal Sikecil menggunakan
media sosial Facebook dengan nama akun “Sikecil Tsm” sebagai sarana untuk menarik
konsumen dan menjalin komunikasi dengan pelanggannya. Dalam pembahasan
selanjutnya, istilah “Sikecil Tsm” yang digunakan merujuk pada akun Facebook milik
Sikecil Baby Shop Tasikmalaya. Melalui media sosial Facebook tersebut Sikecil
mempromosikan dan mempublikasikan informasi mengenai tokonya seperti misalnya
promosi penjualan, produk baru, dan hari libur toko yang contohnya dapat dilihat pada

Gambar 1.1. berikut.

Gambar 1.1.
Akun Facebook Sikecil Tsm
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Penggunaan media sosial dipilih karena pemilik merasa media sosial adalah
alat promosi yang jauh lebih murah dibandingkan dengan iklan koran, radio, spanduk,
brosur, dan lain- lain, walaupun pemilik sendiri awalnya tidak yakin dengan
efektivitasnya. Facebook sendiri dipilih karena menurut pemilik toko, media sosial
Facebook-lah yang lebih diminati oleh ibu- ibu muda di Tasikmalaya. Sikecil sendiri
tidak melakukan penjualan secara online, media sosial hanya digunakan sebagai sarana
untuk berkomunikasi secara lebih mudah dengan calon konsumen dan pelanggan.
Pemilik toko pun tidak menggunakan standard tertentu saat mengunggah post di
Facebook. Tetapi menurut pengamatan penulis, pelanggan seringkali memberikan
‘like’ dan komentar pada post yang diunggah pemilik toko tersebut. Pada Gambar 1.1.
juga dapat dilihat bahwa terkadang ada pelanggan yang membagikan pengalamannya
setelah berbelanja di Sikecil pada akun Facebook-nya. Jumlah ‘friends’ Facebook
Sikecil Tsm saat ini pun hampir mencapai 5.000 pengguna.

Sikecil Baby Shop adalah salah satu contoh bisnis kecil yang telah mencoba
memberdayakan media sosial untuk melakukan komunikasi pemasaran dengan
konsumennya, walaupun pertimbangan awalnya adalah karena biayanya yang murah,
bukan karena meyakini efektivitasnya, apalagi mengingat lokasi toko dan target
konsumennya yang berada di kota kecil. Menurut wawancara dengan pemilik toko,
beliau juga pernah beberapa kali menjumpai pelanggan yang datang dan menanyakan
mengenai post produk yang baru diunggah oleh pemilik toko di akun Facebook Sikecil
Tsm. Oleh sebab itu, penulis tertarik untuk meneliti lebih lanjut mengenai bagaimana
sebenarnya persepsi konsumen akan komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh
Sikecil Baby Shop melalui media sosial Facebook ini, serta bagaimana kontribusinya
dalam memengaruhi niat beli konsumen Sikecil Baby Shop sehingga judul penelitian
yang diambil adalah “Pengaruh Social Media Marketing melalui Facebook terhadap
Niat Beli Konsumen Sikecil Baby Shop Tasikmalaya”.

1.2. Rumusan Masalah Penelitian

Berdasarkan uraian dalam Latar Belakang Penelitian, permasalahan yang dirumuskan

adalah sebagai berikut.

1. Bagaimana persepsi konsumen akan social media marketing melalui

Facebook yang dilakukan oleh Sikecil Baby Shop?



2. Bagaimana niat beli konsumen Sikecil Baby Shop?

3. Bagaimana pengaruh social media marketing melalui Facebook terhadap

niat beli konsumen Sikecil Baby Shop?

1.3. Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut.

1.

Mengetahui persepsi konsumen akan social media marketing melalui
Facebook yang dilakukan oleh Sikecil Baby Shop.

Mengetahui niat beli konsumen Sikecil Baby Shop.

Mengetahui pengaruh social media marketing melalui Facebook terhadap

niat beli konsumen Sikecil Baby Shop.

1.4. Kegunaan Penelitian

Penulis berharap penelitian ini akan bermanfaat bagi pihak- pihak berikut.

1.

Bagi pembaca, sebagai sumbangan pustaka dan bahan pengetahuan
tambahan terutama mengenai social media marketing berbiaya murah
melalui Facebook bagi usaha mikro seperti Sikecil Babyshop di kota kecil
dalam memengaruhi niat beli konsumennya.

Bagi perusahaan, hasil dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan
pemahaman lebih detil bagi Sikecil Baby Shop dalam meningkatkan
pemanfaatan Facebook sebagai sarana komunikasi pemasarannya agar bisa
lebih efektif lagi dalam menarik konsumen untuk berbelanja atau
mengunjungi Sikecil Baby Shop di Tasikmalaya. Untuk perusahaan sejenis
lain pun hasil penelitian diharapkan dapat memberikan informasi yang
dibutuhkan untuk mempertimbangkan dan menjalankan usaha pemasaran
melalui media sosial Facebook agar dapat meningkatkan niat beli
konsumennya.

Bagi penulis, sebagai pengetahuan tambahan dari dunia praktis di bidang
pemasaran yang dapat digunakan untuk persiapan dalam menghadapi dunia

bisnis secara nyata.



1.5. Kerangka Pemikiran

Media sosial merupakan salah satu produk yang dihasilkan dari adanya kemajuan
teknologi informasi. Penggunaannya pun sekarang semakin meningkat karena adanya
perkembangan industri alat komunikasi yang membuat berbagai macam pilihan
perangkat seperti smartphone tersedia bagi konsumen dalam bermacam- macam range
harga. Hal tersebut membuat pemasar mulai meningkatkan aktivitas pemasarannya
melalui media sosial. Platform media sosial yang dipakai bisa bermacam- macam,
misalnya Facebook, Twitter, Instagram, dan lain- lain. Sikecil Baby Shop
menggunakan media sosial Facebook untuk melakukan komunikasi pemasaran dengan
konsumennya. Dengan demikian, Sikecil Baby Shop telah melibatkan social media
marketing dalam strategi pemasarannya.

Social media marketing adalah proses dimana organisasi menggunakan situs
media sosial untuk menciptakan kunjungan pada situs resmi perusahaannya. Selain itu,
organisasi juga menginformasikan calon konsumen mengenai hal- hal yang terjadi di
dalam organisasi, meluncurkan model baru atau produk baru, dan berita terbaru
mengenai organisasi melalui aplikasi media sosial (Khan & Jan, 2015). Pemilik toko
Sikecil menggunakan Facebook dengan harapan dapat menciptakan niat kunjungan ke
toko fisiknya yang berada di Jalan Pemuda, Tasikmalaya. Pemilik toko juga
menginformasikan hari libur, jam buka, sfock barang baru, atau produk baru melalui
akun Facebook milik Sikecil Baby Shop.

Menurut Neal, Quester, dan Hawkins (2004), perilaku konsumen adalah suatu
disiplin yang berhubungan dengan bagaimana konsumen membeli atau tidak membeli
suatu produk. Menurut Kotler (2003), niat beli konsumen adalah sebuah perilaku
konsumen dimana konsumen mempunyai keinginan dalam membeli atau memilih
produk, berdasarkan pengalaman dalam memilih, menggunakan, dan mengonsumsi
atau bahkan menginginkan suatu produk. Ada beberapa faktor utama yang
memengaruhi niat seseorang untuk melakukan pembelian, yaitu faktor psikologis,
pribadi, dan sosial. Faktor psikologis sendiri terdiri dari motivasi, persepsi, proses
belajar, serta kepercayaan dan sikap. Menurut Kotler dan Armstrong (2012), persepsi
adalah proses ketika seseorang memilih, mengorganisasi, dan menginterpretasikan

informasi yang datang menjadi suatu arti tersendiri untuk menciptakan gambaran



secara keseluruhan. Informasi ini dapat berupa stimuli yang dapat ditangkap oleh
panca indera, misalnya produk, kemasan, merek, atau iklan.

Stimuli pemasaran dalam kasus Sikecil Baby Shop adalah usaha pemasaran
yang dilakukan pemilik toko melalui akun Facebook Sikecil Tsm yang dapat dilihat
dari posts yang diunggah oleh pemilik, posts dari pengguna lain yang terlampir di
profil Facebook Sikecil Tsm, tampilan profil, dan semua interaksi yang terjadi di
dalam akun tersebut. Konsumen yang melihat posts atau profil Facebook Sikecil Tsm
akan membentuk persepsinya sendiri terhadap stimuli tersebut yang dapat dinilai dari
dimensi- dimensi social media marketing yang dalam penelitian ini terdiri dari context,
online communities, interaction, sharing of content, accessibility, credibility, dan
connection. Stimuli pemasaran ini akan memengaruhi perilaku konsumen untuk
membeli atau tidak membeli ke Sikecil Baby Shop.

Menurut Ferdinand (2002), niat beli dapat diidentifikasi melalui indikator-
indikator sebagai berikut:

1. Niat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli produk.

2. Niat referensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan produk
kepada orang lain.

3. Niat preferensial, yaitu niat yang menggambarkan perilaku seseorang yang
memiliki preferensi utama pada produk tersebut. Preferensi ini hanya dapat
diganti jika terjadi sesuatu dengan produk preferensinya.

4. Niat eksploratif, niat ini menggambarkan perilaku seseorang yang selalu
mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi
untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk tersebut.

Niat beli konsumen tidak hanya terdiri dari niatnya untuk melakukan transaksi
pembelian saja, tetapi juga terdiri dari hal- hal lain. Konsumen juga memiliki
kecenderungan untuk mereferensikan suatu produk atau merek, memilih suatu merek
dibandingkan dengan merek lainnya, dan mencari informasi mengenai suatu produk
atau merek yang diminatinya. Kecenderungan konsumen tersebut akan
menguntungkan perusahaan karena akan semakin mendekatkan konsumen dengan
pembelian aktual.

Social media marketing dapat membuat penyampaian penawaran kepada

konsumen menjadi lebih cepat. Selain itu, perusahaan bisa mendapatkan perhatian



konsumen secara cepat pula. Hal ini dapat meningkatkan niat beli konsumen (Baird &
Parasnis, 2011 seperti dikutip oleh Toor, Husnain, & Hussain, 2017). Menurut Pjero
dan Kercini (2015), informasi mengenai barang atau jasa yang ada di dunia virtual
dapat memengaruhi niat beli konsumen secara positif. Hasil penelitian yang dilakukan
oleh Toor, Husnain, dan Hussain (2017) di Pakistan pun menunjukkan bahwa social
network marketing dapat memengaruhi niat beli konsumen. Kim dan Ko (2012) juga
mengatakan bahwa social media marketing dapat memengaruhi niat beli konsumen
secara positif.

Beberapa teori di atas dijadikan landasan pemikiran penelitian ini sehingga

model penelitian yang digunakan adalah sebagai berikut.

Gambar 1.2.
Model Penelitian
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