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BAB I 
PENDAHULUAN 

 
 Bab I berisi pendahuluan dari penelitian yang dilakukan. Terdapat 

beberapa subbab yang akan dipaparkan diantaranya adalah latar belakang 

masalah, identifikasi dan perumusan masalah, pembatasan masalah dan asumsi 

penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, metodologi penelitian, serta 

sistematika penulisan.  

  
I.1 Latar Belakang Masalah 
 Seiring dengan perkembangan zaman, saat ini teknologi mulai memasuki 

kehidupan sehari-hari khususnya pada masyarakat Indonesia. Internet merupakan 

salah satu bentuk teknologi yang saat ini dimanfaatkan oleh masyarakat 

Indonesia. Melalui survey yang dilakukan oleh Asosiasi Penyelenggara Jasa 

Internet Indonesia (APJII) pada tahun 2017, pengguna internet di Indonesia setiap 

tahunnya selalu mengalami peningkatan, dengan jumlah terbesar yaitu pada tahun 

2017 yang mencapai angka 143,26 juta jiwa atau sebanyak 54,68% penduduk 

Indonesia. Berikut pada Gambar I.1 ditunjukan grafik perumbuhan pengguna 

internet di Indonesia mulai dari tahun 1998 sampai dengan tahun 2017.  

 

 
Gambar I.1 Pertumbuhan Pengguna Internet di Indonesia 

(Sumber: https://webkominfo.go.id) 
 

 Saat ini layanan internet yang diakses oleh pengguna di Indonesia sangat 

beragam. Salah satu layanan yang digunakan adalah media sosial. Sebanyak 

87,13% dari total pengguna Internet di Indonesia pada saat ini menggunakan 
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internet untuk mengakses media sosial (APJII, 2017). Selain itu, tingkat 

penggunaan media sosial di Indonesia pada setiap tahunnya sampai dengan 

tahun 2017 mengalami peningkatan sebesar 23% (We Are Social & Hootsuite, 

2017).   

 Semakin tinggi jumlah pengguna media sosial di Indonesia, semakin 

banyak pula orang-orang yang memanfaatkan keberadaan media sosial. Saat ini 

media sosial menjadi salah satu peluang bagi pelaku bisnis untuk memasarkan 

produknya secara digital melalui media sosial atau yang dikenal dengan 

pemasaran media sosial atau social media marketing (selanjutnya disebut SMM). 

Berbeda dengan media pemasaran tradisional yang dilakukan melalui televisi, 

majalah, ataupun koran, pemasaran yang dilakukan melalui media sosial memiliki 

banyak keuntungan bagi pelaku bisnis seperti kemudahan dalam menentukan 

target pasar serta membangun hubungan dengan konsumen, sampai dengan 

penghematan pengeluaran biaya (Zimmerman & Sahlin, 2010).   

 Salah satu jenis usaha yang memanfaatkan adanya kemudahan SMM 

adalah usaha makanan. Penggunaan SMM ini tidak hanya dimanfaatkan oleh 

pengusaha di kota besar saja tetapi sudah menjangkau hingga ke kota kecil, sebab 

Kementrian Koperasi dan Usaha Kecil Menengah (UKM) meminta para pelaku 

Usaha Mikro Kecil Menengah untuk lebih berani dan agresif menggunakan media 

sosial sebagai wadah promosi usaha (ekbis.sindonews.com, 13 Oktober 2017). 

SMM saat ini tidak hanya dimanfaatkan oleh usaha makanan daring atau usaha 

makanan yang tidak memiliki toko fisik saja. Usaha makanan yang memiliki toko 

fisik seperti restoran, kedai, ataupun café juga menggunakan SMM untuk 

memasarkan produknya. Media sosial yang biasa digunakan oleh pelaku bisnis 

diantaranya adalah Instagram, Facebook, Line, dan lain-lain.  

 Miwa merupakan salah satu dari sekian banyak usaha makanan daring 

di Kota Bandung yang memasarkan produknya melalui media sosial. Produk 

makanan yang dijual oleh Miwa adalah makanan khas Jepang yaitu Rice Mentai. 

Pemilik Miwa telah memulai usahanya pada pertengahan bulan Juli 2018. Pada 

dua bulan pertama, penjualan hanya dilakukan pada rekan-rekan terdekat saja, 

dengan menawarkan produk secara langsung. Kemudian, Miwa memutuskan 

untuk melakukan pemasaran melalui media sosial Instagram untuk memperluas 

penjualan khususnya di area Bandung serta menggunakan Line official dan 

Whatsapp untuk menerima pesanan. Satu-satunya media utama yang digunakan 
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pemilik untuk melakukan publikasi produk yang dijual yaitu hanya melalui akun 

Instagram Miwa saja. Namun, publikasi produk juga dibantu melalui akun media 

sosial pribadi pemilik dan rekan-rekan pemilik. 

 Sistem pemesanan yang diberlakukan oleh Miwa adalah pre-order dan 

makanan hanya tersedia pada hari Senin dan Jumat saja. Konsumen harus 

melakukan pemesanan maksimal satu hari sebelum makanan siap untuk 

dikirimkan. Sementara itu, pengiriman makanan dapat dilakukan dengan 

menggunakan transportasi online seperti Go-Jek dan Grab.  

 Saat ini Miwa masih memiliki kesulitan untuk memenuhi target penjualan 

yang sudah ditentukan yaitu sebanyak 60 kotak. Selama penjualannya, Miwa 

hanya berhasil memenuhi target penjualan sebanyak tiga kali, yang disebabkan 

pada saat digunakan SMM untuk pertama kalinya dan pada saat digunakan fitur 

iklan melalui media sosial Instagram. Penjualan Miwa disajikan dalam bentuk 

grafik yang dapat dilihat pada Gambar I.2 di bawah ini.   

 

 
Gambar I.2 Penjualan Mingguan Miwa Bulan Juli 2018 – Januari 2019 

  

  Dapat dilihat melalui Gambar I.2 di atas, bahwa penjualan Miwa yang 

dilakukan setiap minggunya masih jauh dari target yang sudah ditentukan. Selain 

itu, penjualan yang dilakukan juga ternyata masih kurang stabil. Terlihat pula pada 

penjualan di minggu ke-17 penjualan merosot tajam yang diikuti dengan terus 

menurunnya penjualan.  
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 Berdasarkan penelitian yang dihimpun oleh Tirto.ID (2017), diketahui 

bahwa persentase tertinggi dalam pengeluaran uang yang dilakukan oleh generasi 

baby boomers sebesar 52,2% dan millennials sebesar 71,4% dialokasikan untuk 

membeli makanan diluar. Dengan adanya perilaku kedua generasi tersebut, dapat 

dikatakan bahwa pasar penjualan makanan cukup tinggi, sehingga Miwa harus 

memanfaatkan peluang tersebut.  

Berdasarkan peluang yang ada, Miwa perlu melakukan upaya untuk 

meningkatkan penjualannya. Penjualan yang terus meningkat dapat mengatasi 

masalah Miwa yaitu mencapai target yang sudah ditentukan. Upaya yang 

dilakukan juga diharapkan dapat menjadikan Miwa sebagai usaha makanan daring 

yang dapat tetap bertahan dan mampu bersaing dengan kompetitor.  

 

I.2 Identifikasi dan Perumusan Masalah 
 Saat ini satu-satunya media sosial yang digunakan oleh Miwa untuk 

memasarkan produk adalah Instagram. Kemudian, pemilik Miwa juga 

memanfaatkan media sosial lain seperti Line official dan WhatsApp untuk 

menerima pesanan. Hal tersebut dilakukan karena menurut pemilik saat ini banyak 

sekali target pasar Miwa yang aktif menggunakan media sosial tersebut. 

Sementara, aktivitas SMM yang dilakukan oleh pemilik Miwa pada saat ini adalah 

mengunggah foto produk yang disertai dengan keterangan berupa informasi harga 

pada bagian caption dengan melalui Instagram. Pemilik merasa bahwa 

mengunggah foto produk sangat diperlukan, sehingga pelanggan dapat melihat 

bentuk fisik dari produk yang nantinya akan diterima. Namun pemilik hanya 

mengunggah foto sesuai dengan keinginan saja sehingga tidak dilakukan secara 

rutin. 

Dalam melakukan SMM, pemilik juga melakukan berbagai upaya agar 

penjualan dapat meningkat. Upaya yang dilakukan yaitu membuat iklan melalui 

fitur Instagram Ads yang disediakan oleh Instagram. Iklan yang dibuat berlangsung 

selama tiga hari pada minggu ke-2 bulan November. Laporan iklan yang sudah 

dilakukan oleh Miwa melalui Instagram dapat dilihat pada Gambar I.3.  

Berdasarkan laporan yang diberikan Instagram, diketahui bahwa iklan 

yang ditayangkan berhasil menjangkau 11.028 akun Instagram di Pulau Jawa, 

namun hanya mampu menarik 903 akun untuk mengunjungi profil Instagram Miwa. 

Kemudian, pada setiap penjualannya, pemilik meminta bantuan kepada 
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pelanggan untuk memberikan testimoni. Testimoni diberikan dalam bentuk 

Instagram Stories yang kemudian akan direpost oleh pemilik pada akun Instagram 

Miwa. Adanya testimoni yang diberikan oleh pelanggan diharapkan dapat 

memberikan kesan yang baik bagi calon pelanggan terhadap produk Miwa dan 

memperluas penyebaran informasi terkait produk, sehingga nantinya akan 

berdampak pada penjualan Miwa.  

 

 
Gambar I.3 Laporan Iklan Instagram Miwa 

 

Berdasarkan kondisi SMM serta upaya yang sudah dilakukan oleh Miwa, 

pemilik masih merasa kesulitan untuk mencapai target penjualan. Dilakukan 

observasi dan wawancara lebih lanjut kepada pemilik untuk mengetahui masalah 

yang dihadapi oleh Miwa. Pemilik menduga kesulitan tersebut timbul karena upaya  

SMM yang dilakukan masih belum maksimal. Selain itu, pemilik juga merasa 

bahwa target pasar masih memiliki niat beli yang rendah, adanya pesaing yang 

terus bermunculan, serta kurangnya pengetahuan pemilik terkait SMM.  

Menurut pemilik adanya niat beli konsumen yang rendah salah satunya 

dapat digambarkan dari iklan yang ditayangkan pada Instagram. Dari sebanyak 

903 akun yang mengunjungi akun Instagram Miwa, hasilnya hanya mampu 

menarik paling banyak 7% akun yang pada akhirnya membeli produk Miwa. 

Rendahnya niat beli juga diduga karena masih banyak target pasar yang belum 

mengetahui keberadaan Miwa.  
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Kemudian, kesulitan pemilik dalam mencapai target penjualan Miwa 

diduga karena adanya kompetitor baru yang terus bermunculan dan juga menjual 

produk yang sama secara daring serta melakukan SMM. Tidak hanya itu, pemilik 

Miwa juga tidak mempertimbangkan adanya kompetitor pendahulu yang memiliki 

toko fisik seperti restoran atau café yang pada saat ini mulai melakukan SMM. 

Semakin banyak pesaing yang ada, konsumen lebih banyak memiliki pilihan untuk 

menentukan produk makanan yang nanitinya akan dibeli.  

Pemilik juga mengaku pada saat ini belum memiliki dan menyusun 

strategi SMM dengan baik. Aktivitas pemasaran yang saat ini dilakukan tidak 

memiliki dasar apapun dan hanya berdasarkan keinginan pemilik saja. Tentunya 

hal tersebut kurang baik apabila terus menerus diterapkan oleh pemilik karena 

dapat dibuktikan melalui penjualan yang belum maksimal.  

Upaya yang dilakukan oleh pemilik Miwa sebaiknya didasari dengan 

adanya kebutuhan konsumen. Niat beli merupakan salah satu tahap pembelian 

yang sangat erat kaitannya dengan perilaku konsumen. Setiap orang umumnya 

memiliki ketertarikan yang berbeda-beda dalam melakukan pembelian suatu 

produk makanan secara daring. Untuk mengetahui hal tersebut, dilakukan 

wawancara kepada 20 responden secara acak. Responden yang dipilih termasuk 

ke dalam target pasar penjualan Miwa baik laki-laki maupun perempuan yang 

berada dalam rentang usia 15-35 tahun serta pernah dan/atau sering melakukan 

pembelian makanan secara daring.  

Berdasarkan wawancara dapat diketahui bahwa responden biasanya 

mengetahui informasi penjualan makanan daring dari teman yang sebelumnya 

pernah membeli. Kemudian responden juga mengatakan bahwa fitur pemesanan 

makanan (Go-Food dan GrabFood) dalam aplikasi transportasi daring seperti Go-

Jek dan Grab menambah informasi penjualan makanan daring. Selain itu, 

konsumen juga mengatakan bahwa media sosial menjadi salah satu sumber 

informasi. Sementara, informasi yang disajikan melalui media sosial biasanya 

berbentuk iklan (IG Ads) ataupun konten ulasan makanan yang diunggah oleh 

Food Vlogger.  

Kemudian terdapat beberapa faktor yang dirasa responden dapat 

memengaruhi niat beli makanan daring. Rekomendasi teman merupakan faktor 

yang paling sering disebutkan oleh responden. Menurut salah satu responden, 

rekomendasi yang diberikan oleh teman merupakan informasi yang kredibel dalam 
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melakukan pembelian makanan daring, sehingga hal tersebut dapat memengaruhi 

niat pembelian.  

Adanya testimoni positif dari pelanggan juga memengaruhi niat beli 

responden. Testimoni yang biasa diberikan oleh konsumen biasanya berupa 

komentar positif terhadap produk yang telah dikonsumsi. Responden menyatakan 

bahwa semakin banyak testimoni positif yang diberikan pelanggan terhadap suatu 

produk, semakin baik pula kualitas produk yang dipasarkan. 

Selain itu, faktor yang juga dapat memengaruhi niat beli responden 

terhadap produk makanan daring adalah adanya ulasan dari food vlogger. 

Menurut responden, saat ini sudah banyak food vlogger yang membuat ulasan 

secara jujur terkait kualitas makanan yang dikonsumsi. Salah satu bentuk kualitas 

yang menjadi perhatian berdasarkan ulasan yang diberikan adalah rasa makanan. 

Kemudian ditanyakan pula pendapat beberapa responden terkait dengan 

kondisi Miwa pada saat ini. Menurut beberapa responden yang sebelumnya sudah 

pernah membeli produk Miwa, saat ini Miwa sudah memberikan kualitas yang baik 

yaitu dari segi rasa dan juga pelayanan yang diberikan. Hal tersebut menunjukan 

bahwa tidak terdapat permasalahan pada kualitas yang diberikan oleh Miwa, 

sehingga penelitian hanya berfokus pada faktor yang dapat meningkatkan niat beli 

responden yang berkaitan dengan SMM.  

Pandey, Sahu, dan Dash (2018) mengkaji adanya pengaruh SMM 

terhadap niat beli khususnya pada generasi millennials. Berdasarkan penelitian 

ini, ditemukan bahwa pada saat ini media sosial aktif dimanfaatkan oleh pemasar 

untuk mempromosikan penawarannya, sehingga SMM dapat memengaruhi niat 

beli seseorang. Dalam penelitian ini, terdapat tiga buah faktor SMM yang 

memengaruhi niat pembelian diantaranya adalah komunikasi dari mulut ke mulut 

secara elektronik (e-WOM), sikap terhadap iklan media sosial (attitude towards 

social media advertising), dan komunikasi dengan rekan sebaya (peer 

communication), (Pandey et al., 2018).   

Kemudian Toor, Husnain, dan Hussain (2017) juga mengkaji adanya 

pengaruh jaringan media sosial terhadap niat beli di Pakistan. Berdasarkan 

penelitian tersebut diketahui bahwa selain jaringan media sosial, keterlibatan 

pelanggan (consumer engagement) juga dapat memengaruhi adanya niat 

pembelian. Menurut Sadley & Perks (2008) dalam Toor et al. (2017), keterlibatan 
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pelanggan telah dianggap sebagai sesuatu yang harus dilakukan oleh pemasar 

untuk mempertahankan keunggulan kompetitif yang dimiliki.  

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Pandey et al. (2018) dan 

Toor et al. (2017), diketahui bahwa terdapat beberapa faktor yang dapat 

memengaruhi niat beli. Kedua penelitian tersebut dapat mewakili masalah yang 

dihadapi oleh Miwa sebagai usaha daring yang saat ini menggunakan SMM, 

sehingga perlu dilakukan pengkajian lebih lanjut mengenai faktor-faktor SMM apa 

saja yang memengaruhi niat beli makanan secara daring. Untuk melakukan SMM 

yang baik, tentunya penting bagi pemilik Miwa untuk mengetahui faktor apa saja 

yang memengaruhi niat beli. Setelah mengetahui faktor-faktor tersebut, dapat 

diberikan usulan yang sesuai untuk membantu pemilik memperbaiki kondisi Miwa 

saat ini.  

Berdasarkan identifikasi masalah yang telah diapaparkan di atas, dapat 

dirumuskan masalah sebagai berikut: 

1. Faktor-faktor SMM apa saja yang memengaruhi niat beli berdasarkan 

model penelitian Pandey et al. (2018) dan Toor et al. (2017)? 

2. Bagaimana usulan yang sesuai untuk meningkatkan niat beli pada usaha 

makanan daring Miwa?  

 

I.3 Pembatasan Masalah dan Asumsi Penelitian 
Terdapat beberapa batasan masalah dalam penelitian ini yang 

dipaparkan sebagai berikut:  

1. Pengamatan hanya dilakukan kepada responden yang pernah 

melakukan pembelian produk makanan daring yang merupakan target 

pasar penjualan Miwa 

2. Penelitian hanya dilakukan hingga tahap pemberian usulan.  

 Selain batasan masalah, digunakan beberapa asumsi untuk 

mempermudah penelitian sebagai berikut: 

1. Kondisi usaha Miwa secara umum tidak mengalami perubahan yang  

signifikan, sehingga tidak memengaruhi metode ataupun hasil penelitian 

yang dilakukan. 

 

I.4 Tujuan Penelitian 
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 Berdasarkan identifikasi dan perumusan masalah, terdapat beberapa 

tujuan penelitian sebagai berikut.  

1. Mengetahui Faktor-faktor SMM apa saja yang memengaruhi niat beli 

berdasarkan model penelitian Pandey et al. (2018) dan Toor et al. (2017)? 

2. Mengetahui usulan yang sesuai untuk meningkatkan niat beli pada usaha 

makanan daring Miwa?  

 

I.5 Manfaat Penelitian 
Dalam melakukan penelitian, terdapat beberapa manfaat yang dapat 

diperoleh baik oleh pemilik usaha serta penulis. Berikut merupakan manfaat yang 

dapat diperoleh dari sisi pemilik usaha.  

1. Dapat mengetahui faktor-faktor SMM apa saja yang memengaruhi niat 

beli.   

2. Dapat mengetahui usulan yang sesuai untuk meningkatkan niat beli.  

 Kemudian berikut ini dipaparkan manfaat yang dapat diperoleh dari sisi 

penulis.  

1. Peneliti dapat mengimplementasikan ilmu yang telah diperoleh baik   

selama perkuliahan maupun selama penelitian pada kondisi aktual di 

dunia nyata. 

 

I.6 Metodologi Penelitian 
Metodologi penelitian merupakan langkah-langkah atau metode yang 

dilakukan untuk menyelesaikan masalah yang terjadi. Metodologi penelitian yang 

digunakan diawali dengan penentuan topik dan objek penelitian dan diakhiri 

dengan kesimpulan dan saran. Berikut merupakan uraian dari metodologi 

penelitian yang akan dilakukan.   

1. Penentuan Topik dan Objek Penelitian 

Pada tahap ini dilakukan penentuan objek penelitian yang akan diteliti. 

Kemudian topik yang ditentukan didasarkan pada masalah yang terjadi 

pada objek penelitian.  

2. Penelitian Awal 

Pada penelitian awal dilakukan observasi mengenai permasalahan yang 

terjadi. Pengamatan dilakukan dengan melakukan wawancara kepada 
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pemilik usaha Miwa. Selain itu, dilakukan pula studi literatur untuk 

mendukung penelitian.  

 

3. Identifikasi dan Perumusan Masalah 

Pada tahap identifikasi masalah, dilakukan pengumpulan data 

pendahuluan yang diperoleh dari data penjualan Miwa. Kemudian, 

dilakukan wawancara kepada beberapa responden untuk mengetahui 

faktor-faktor yang memengaruhi niat beli makanan daring.  

4. Penentuan Batasan Masalah dan Asumsi Penelitian 

Penentuan batasan masalah serta penentuan asumsi penelitian 

dilakukan untuk membatasi ruang lingkup penelitian yang dilakukan 

sehingga usulan yang nantinya akan diberikan agar lebih spesifik.  

5. Penentuan Tujuan dan Manfaat Penelitian 

Tujuan penelitian dibuat berdasarkan identifikasi masalah yang sudah 

dilakukan sebelumya. Kemudian manfaat penelitian yang ada dapat 

diperoleh dari sisi pemilik usaha dan penulis.  

6. Pengembangan Model Penelitian 

Pada tahap ini dilakukan studi penelitian melalui jurnal atau penelitian 

pendahulu untuk mencari model penelitian yang dapat 

merepresentasikan permasalahan pada penelitian yang dilakukan. Model 

penelitian tidak hanya terfokus pada objek penelitian saja yatu makanan 

daring Miwa namun digunakan untuk memahami perilaku konsumen yang 

pernah melakukan pembelian makanan daring  secara umum. 

Berdasarkan model penelitian tersebut, dilakukan operasionalisasi 

variabel untuk mengetahui variabel beserta dengan butir pengukuran 

yang sesuai untuk digunakan pada penelitian ini.  

7. Pengumpulan dan Pengolahan Data 

Sebelum dilakukan pengumpulan data, sebelumnya dilakukan 

pembuatan kuesioner terlebih dahulu. Kemudian dilakukan pengumpulan 

data dengan melakukan penyebaran kuesioner berupa link online form 

melalui grup-grup pada media sosial kepada populasi yaitu orang-orang 

yang berusia 15-35 tahun dan sebelumnya pernah melakukan pembelian 

makanan secara daring. Setelah data terkumpul, dilakukan penyeleksian 

data untuk selanjutnya akan dilakukan pengolahan data.   
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8. Pengujian Model Pengukuran 

Pengujian model pengukuran dilakukan untuk menguji validitas dan 

reliabilitas kuesioner yang digunakan sebagai alat ukura pada penelitian 

ini. Uji validitas dilakukan untuk mengetahui sejauh mana alat pengukuran 

yang digunakan sudah tepat untuk digunakan dalam penelitian. 

Sementara itu, uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui apakah hasil 

pengukuran memiliki hasil yang konsisten apabila diukur beberapa kali 

dengan menggunakan alat ukur yang sama.   

9. Pengujian Model Struktural 

Berdasarkan model penelitian yang telah dikembangkan, dilakukan 

pengujian model. Pengujian model dilakukan dengan menggunakan 

Structural Equation Modelling dengan metode Partial Least Square (PLS-

SEM). PLS-SEM digunakan untuk melakukan pengolahan variabel dalam 

jumlah yang banyak secara bersamaan. Adapun tujuan pengujian model 

ini untuk mengetahui faktor atau variabel apa saja yang memengaruhi niat 

pembelian.  

10. Analisis dan Usulan Peningkatan Niat Beli 

Tahap selanjutnya yaitu melakukan analisis terhadap data dan yang 

sudah diolah dan model yang telah diuji sebelumnya. Selanjutnya, 

berdasarkan data tersebut dilakukan penentuan prioritas usulan. Usulan 

yang diberikan juga berangkat dari kondisi miwa pada saat ini dan 

masalah yang sedang dihadapi. Pemberian usulan diawali dengan 

mengidentifikasi kondisi Miwa pada saat ini serta mengetahui 

permasalahan yang terjadi, sehingga usulan yang diberikan diharapkan 

sesuai untuk meningkatkan niat beli pada usaha makanan daring Miwa. 

Pemberian usulan juga melibatkan pihak Miwa agar usulan yang 

diberikan cocok Jika terdapat usulan yang sekiranya kurang cocok akan 

dilakukan tindak lanjut, sehingga seluruh usulan dapat diterapkan oleh 

pemilik Miwa.  

11. Kesimpulan dan Saran 

Selanjutnya dipaparkan kesimpulan dari penelitian ini sesuai dengan 

tujuan yang sudah ditentukan. Kemudian dilakukan pemberian saran bagi 

pemilik miwa serta saran yang dapat digunakan pada penelitian 

selanjutnya. 
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Berdasarkan uraian di atas, berikut disajikan metodologi penelitian yang 

disajikan dalam bentuk flowchart pada Gambar I.4 di bawah ini. 

 

 
Gambar I.4 Metodologi Penelitian 

 
I.7 Sistematika Penulisan 

Sistematika penulisan dapat digunakan sebagai panduan untuk 

mengetahui tahapan dalam membuat penelitian. Penelitian ini terbagi ke dalam 

lima bab yaitu pendahauluan, tinjauan pustaka, pengumpulan data dan pengujian 

model penelitian, analisis dan usulan peningkatan niat beli, serta kesimpulan dan 

saran.  

 
BAB I PENDAHULUAN 
 Bab I berisi pendahuluan dari penelitian yang dilakukan. Terdapat 

pemaparan latar belakang masalah, identifikasi dan perumusan masalah, 
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1. Penentuan model penelitian 
2. Penentuan variable & atribut 
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Pengumpulan dan Pengolahan Data 
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Peningkatan Niat Beli 

Kesimpulan dan Saran 
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Pengujian Model 
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pembatasan masalah dan asumsi penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 

metodologi penelitian, serta  sistematika penulisan.  

 

BAB II TINJAUAN PUSTAKA 
 Pada Bab II dijelaskan teori-teori yang dapat mendukung penelitian 

seperti teori social media marketing, perilaku konsumen, Teknik pengambilan 

sampel, pemilihan populasi, hingga teori yang berkaitan dengan penggunaan 

metode PLS-SEM.  Selain itu terdapat pula teori-teori lain yang dapat mendukung 

dan mempermudah pemberian usulan peningkatan niat beli.  

 

BAB III PENGUMPULAN DATA DAN PENGUJIAN MODEL PENELITIAN 
 Secara umum, bab III terbagi ke dalam tiga bagian besar. Di awal bab III 

dijelaskan mengenai model penelitian yang digunakan beserta dengan variabel 

dan butir pengukurannya. Kemudian dilanjutkan dengan tahap pengumpulan data 

yang diawali dengan penyusunan kuesioner, dilanjutkan dengan penyebaran 

kueioner. Terakhir, dilakukan pengujian model penelitian dengan menggunakan 

metode PLS-SEM yang terbagi ke dalam dua tahap yaitu pengujian model 

pengukuran dan pengujian model struktural.  

 

BAB IV ANALISIS DAN USULAN PENINGKATAN NIAT BELI 
 Pada bab IV dilakukan analisis berdasarkan data serta model penelitian 

yang sebelumnya telah diuji. Analisis dilakukan untuk mengetahui hasil hipotesis 

berdasaran masalah yang ada serta penentu niat beli. Kemudian terdapat 

pemberian usulan peningkatan niat beli dengan melibatkan pihak Miwa yang 

didasari dengan kondisi usaha Miwa pada saat ini beserta dengan masalah yang 

dihadapi.  

 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 
 Bab terakhir menjelaskan kesimpulan dari hasil penelitian yang telah 

dilakukan. Selain itu terdapat beberapa saran yang dapat diberikan kepada pemilik 

Miwa atau kepada peneliti yang akan melakukan penelitian serupa.  
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