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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji terkait dengan peran influencer dalam
mempengaruhi keputusan pembelian pada PT. Ayo Menebar Kebaikan. Penelitian ini
didasarkan pada fenomena penggunaan influencer sebagai strategi pemasaran pada
periode tertentu. Studi ini menggunakan pendekatan kualitatif dengan metode
pengumpulan data melalui wawancara dengan unit analisis dan observasi secara
langsung di lapangan yang dilakukan melalui proses magang. Adapun hasil dari
temuan dari penelitian ini adalah dapat disimpulkan bahwa indikator untuk mengukur
keberhasilan influencer dalam mempromosikan produk adalah audiens terpengaruh
oleh influencer dan melakukan pembelian produk. Mengacu pada hal tersebut, strategi
pemasaran menggunakan influencer yang di implementasikan oleh perusahaan

terbukti efektif dalam meningkatkan penjualan produk.

Kata kunci : Strategi pemasaran, media sosial, influencer, keputusan pembelian.
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ABSTRACT

This study aims to examine the role of influencers in influencing purchasing
decisions at PT Ayo Menebar Kebaikan. This research is based on the phenomenon of
using influencers as a marketing strategy in a certain period. This study uses a
qualitative approach with data collection methods through interviews with analysis
units and direct observation in the field conducted through an internship process. The
results of the findings from this study are that it can be concluded that the indicators
to measure the success of influencers in promoting products are that the audience is
influenced by influencers and makes product purchases. Referring to this, the
marketing strategy using influencers implemented by the company has proven

effective in increasing product sales.

Keywords : Marketing strategy, social media, influencer, purchase decision
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Profil Perusahaan

PT. Ayo Menebar Kebaikan atau Jujura adalah perusahaan swasta yang bergerak
dalam perdagangan bahan kimia, terutama bahan laundry dan perawatan kendaraan,
yang berlokasi di Kabupaten Sukoharjo, Provinsi Jawa Tengah. Sejak didirikan pada
tahun 2013, Jujura telah melakukan kegiatan bisnis. Dimulai sebagai toko bahan kimia
eceran offline pada tahun 2013 hingga 2016. Jujura melakukan ekspansi luar biasa dari
perdagangan secara offline ke perdagangan online pada tahun kelima. Saat ini, Jujura
tetap berkomitmen untuk meningkatkan kinerja dengan terus mengembangkan produk
baru untuk memenuhi kebutuhan masyarakat. terutama di industri laundry dan
perawatan kendaraan. Jujura ingin menjadi bagian dari masyarakat yang bermanfaat
bagi sesama dan lingkungan. Dengan mendorong semua lini dan stakeholder untuk

bekerja sama untuk terus tumbuh dan berkembang.

1.2 Latar Belakang Masalah

Suatu proses sosial dan manajerial dimana individu-individu dan kelompok-
kelompok mendapatkan apa yang dibutuhkan dan diinginkan mereka dengan cara
menciptakan dan saling menukarkan produk dan jasa serta nilai yang dimiliki antara
individu atau kelompok lainnya disebut sebagai pemasaran (Adelia S et al., 2023).

Saat ini pemasaran tidak hanya sekadar menyampaikan produk atau jasa hingga ke



tangan konsumen, tetapi juga bagaimana produk atau jasa tersebut dapat memberikan
kepuasan terhadap pelanggan secara berkelanjutan, sehingga perusahaan dapat
memperoleh keuntungan melalui pembelian yang berulang baik itu dari individu

maupun dari kelompok- kelompok..

Konsep pemasaran pada umumnya selalu disamakan dengan konsep penjualan
atau promosi dan periklanan. Namun, jika melihat dari bagiannya, penjualan dan
promosi pada dasarnya hanya sebahagian kecil dari kegiatan pemasaran. Keberhasilan
suatu perusahaan dalam mencapai tujuan bisnisnya diukur dengan bagaimana
perusahaan itu mampu menjalankan fungsi pemasaran sebagai departemen yang
penting karena merupakan fungsi bisnis yang berhubungan langsung dengan

konsumen.

Teknologi informasi berkembang dengan sangat cepat. Perkembangan ini
dimanfaatkan oleh berbagai bisnis, dari kecil hingga besar. Lini pemasaran, yang
merupakan bagian penting dari bisnis, merupakan salah satu yang paling banyak
menggunakan perkembangan ini. Lini pemasaran memiliki banyak metode dan
pendekatan untuk memasarkan barang atau jasa. Pemasaran produk konvensional
telah ditinggalkan dan beralih ke strategi digital atau marketing digital. Menurut (Andy
et al., 2020) istilah "pemasaran digital” mengacu pada pemasaran barang atau jasa
yang ditargetkan, terukur, dan interaktif dengan menggunakan teknologi digital.

Dengan menggunakan berbagai teknik pemasaran digital, tujuan utama dari



pemasaran digital adalah untuk mempromosikan merek, menciptakan preferensi

konsumen, dan meningkatkan jumlah traffic penjualan.

Salah satu cara pemasaran digital marketing adalah dengan menggunakan
strategi influencer marketing. Menurut (Siti et al., 2022) Seseorang atau figur dalam
media sosial yang memiliki jumlah pengikut yang banyak dan signifikan, dan hal yang
mereka sampaikan dapat mempengaruhi perilaku dari pengikutnya disebut sebagai
influencer. Penggunaan influencer sebagai sarana untuk membantu pemasaran sebuah
produk telah menjadi pilihan yang digemari oleh banyak usaha. Peran influencer
dalam memasarkan produk dimulai dari menjadi brand ambassador, paid promote

hingga endorse yang banyak dijumpai dalam media sosial.

Dari awal kemunculannya, para influencer sudah memiliki ciri khas dan
keunikan tersendiri untuk mengekspresikan konten mereka dan menjadi pembeda
dengan influencer yang lain. Influencer berkerjasama dengan perusahaan untuk
membuat konten tentang produk merek atau layanan , yang sangat dibutuhkan oleh
influencer agar konten mereka dilirik oleh audiens yang mungkin hanya sekedar
melihat maupun yang ingin mencoba produk atau layanan serta untuk mendapatkan
kesan baik dari konsumen adalah konten yang menarik dan kreatif. Ciri khusus

influencer adalah mereka harus terjun ke dalam berbagai platform media sosial.

Seorang influencer yang terkenal dan memiliki banyak pengikut mempengaruhi
tingkat kepercayaan seorang konsumen dalam keputusan pembelian. Menurut
(Ferdiana Fasha et al., 2022) Proses menggabungkan pengetahuan untuk menilai dua

3



atau lebih pilihan dan memilih satu disebut sebagai keputusan pembelian. Peran
influncer sangat penting agar konsumen yang ingin membeli suatu produk percaya

tehadap produknya sehingga konsumen tidak ragu dalam membeli produk tersebut.

PT. Ayo Menebar Kebaikan atau Jujura merupakan perusahaan swasta di bidang
perdagangan bahan kimia. Salah satu masalah yang dihadapi oleh PT. Ayo Menebar
Kebaikan adalah banyak dari masyarakat belum mengetahui apa itu PT. Ayo Menebar
Kebaikan dan belum mengetahui apa saja produk yang dimiliki. Salah satu solusi
untuk mengatasi masalah tersebut, PT. Ayo Menebar Kebaikan menggunakan
influencer sebagai strategi pemasarannya. Influencer memungkinkan untuk
menjangkau audiens yang lebih luas dalam mempromosikan produk. Sampai saat ini
sudah banyak nama-nama influencer yang bekerjasama dengan Jujura. Dalam memilih
influencer Jujura memiliki beberapa kriteria. Contohnya seperti minimum followers,

minimum viewers, dan jenis konten.

1.3 Rumusan Masalah
1. Apa saja faktor mempengaruhi efektivitas influencer dalam mempengaruhi
keputusan pembelian konsumen?
2. Bagaimana pengaruh jumlah followers dan jenis konten influencer terhadap
pengambilan keputusan pembelian?
3. Bagaimana konsumen menilai keaslian dan kredibilitas influencer dalam

merekomendasikan produk?



1.4 Tujuan Magang
1. Mengetahui secara langsung strategi pemasaran pada PT. Ayo Menebar
Kebaikan.
2. Mengetahui mekanisme sistem pemasaran pada PT. Ayo Menebar
Kebaikan.
3. Guna mengetahui ke efektivan influencer dalam mempromosikan produk.

4. Mampu mengetahui kendala apa saja yang dihadapi pada bidang pemasaran.

1.5 Manfaat Magang
1. Membantu tim marketing Jujura dalam menyelesaikan pekerjaan.
2. Menyumbang ilmu yang didapat selama perkuliahan.
3. Terciptanya hubungan baik antara Universitas Islam Indonesia dengan

pihak perusahaan.



BAB 11

KAJIAN PUSTAKA
2.1 Landasan Teori

2.1.1 Pengertian Pemasaran

Dalam bahasa Inggris, istilah "pemasaran” adalah terjemahan dari kata
"marketing" ke dalam bahasa Indonesia. Pengertian "pemasaran™ berasal dari
kata "pasar”, yang berarti barang dan jasa dipasarkan. Tidak sekedar menawarkan
atau menjual barang, memasarkan barang mencakup makna yang lebih luas
daripada yang dijelaskan di sini. Termasuk beberapa operasi, seperti menjual,
membeli dengan berbagai cara, mengangkut barang, menyimpan, menyortir, dan

sebagainya (Dewi Pratiwi et al., 2022)

Menurut (Hariyanti & Wirapraja, 2018)Di antara lini bisnis yang paling
penting, bagian pemasaran bertanggung jawab untuk memasarkan dan menjual

produk kepada konsumen.

Suatu proses sosial dan manajemen di mana individu dan kelompok
memperoleh kebutuhan dan keinginan mereka dengan membuat, menjual, dan
bertukar barang berharga dengan orang lain disebut sebagai pemasaran

(Mohamad et al., 2021)

Menurut (Rambe & Aslami, 2022)Pemasaran merupakan salah satu

kegiatan utama yang harus dilakukan oleh perusahaan barang dan jasa untuk



menjaga kelangsungan usahanya. Karena pemasaran merupakan salah satu

kegiatan perusahaan yang berhubungan langsung dengan konsumen.

Menurut (Muhammad Zaki, 2018) Pemasaran adalah salah satu bidang
terpenting dalam perusahaan. Bagaimana suatu produk diperkenalkan hingga
didistribusikan dan akhirnya sampai ke konsumen merupakan salah satu tugas

bagian pemasaran.

2.1.2 Digital Marketing

Teknik digital telah mengubah cara manusia bertindak, berkomunikasi,
dan mengambil keputusan. Selain itu, teknologi digital memengaruhi aktivitas
pemasaran. Istilah "pemasaran berbasis digital” (digital marketing) telah
berkembang dari pemasaran barang dan jasa yang menggunakan saluran digital
hingga definisi yang lebih luas, termasuk proses memperoleh konsumen,
membangun preferensi konsumen, mempromosikan merek, mempertahankan

konsumen, dan meningkatkan penjualan (Syafii et al., 2022)

Menurut (Sulaksono & Zakaria, 2020) Digital marketing adalah promosi

dan pencarian pasar melalui media digital secara online, seperti jejaring sosial.

Pemasaran digital merupakan aktivitas, institusi, dan proses yang
dijalankan melalui teknologi digital untuk menciptakan, mengkomunikasikan,
dan memberikan nilai kepada konsumen dan pemangku kepentingan lainnya

(Bangun & Purnama, 2022)



2.1.3 Influencer

Pemanfaatan influencer marketing dalam kegiatan promosi produk
bertujuan untuk memperluas jaringan pemasaran dan meningkatkan penjualan.
Seorang influencer yang dapat berhubungan dengan konsumen suatu merek bisa
saja adalah seseorang yang mempengaruhi orang-orang disekitarnya (Setiabudi

etal., 2023)

Menurut (Hariyanti & Wirapraja, 2018) Yang dimaksud dengan
influencer yaitu individu atau tokoh media sosial yang memiliki jumlah pengikut
yang banyak atau signifikan dan pernyataannya di media sosial dapat

mempengaruhi atau merespons perilaku pengikutnya.

Influencer ini bertindak sebagai pengguna suatu produk atau jasa,
sehingga mereka dapat memberikan review dan ulasan yang positif tentang
produk atau jasa tersebut. Dengan ulasan positif, pengikut atau pengikut
influencer tersebut tertarik untuk menggunakan produk atau jasa tersebut, yang
pada gilirannya dapat meningkatkan tingkat penjualan produk atau jasa tersebut

(Erfiana & Purnamasari, 2023)

2.1.4 Keputusan Pembelian
Ketika konsumen memutuskan untuk membeli produk, mereka
mengetahui masalahnya, mencari informasi tentang produk atau merek tertentu,

dan mengevaluasi seberapa baik masing-masing opsi dapat menyelesaikan



masalahnya. Ini adalah tahap dari proses keputusan pembeli di mana mereka

membuat keputusan pembelian (Magdalena Cindy et al., 2021)

Menurut (Sofiyatuzzahro et al., 2021) Keputusan pembelian merupakan
bagian yang tidak terpisahkan dari setiap individu konsumen. Keputusan
pembelian diawali dari keinginan untuk membeli, yang timbul karena pengaruh

berbagai faktor.

Ketika pelanggan mengetahui suatu produk dan memutuskan untuk
membeli produk tersebut, keputusan pembelian mereka dapat dipengaruhi oleh
seberapa menarik produk tersebut. Konsumen akan lebih tertarik untuk membeli

produk dengan lebih banyak manfaat yang ditawarkan (Putri Sari, 2020)



2. 2 Kerangka Kerja

Pendaftaran Warketing

2 untuls endors

Mencan keontals gr untuk dihubungi

Tugas Tambahan (;

Evaluan

Gambar 1 Kerangka Kerja

1. Pendaftaran

Dalam kerangka kerja ini, langkah pertama adalah pendaftaran atau proses
registrasi di PT.Ayo Menebar Kebaikan dengan mengunggah beberapa
dokumen seperti CV, surat rekomendasi magang, dan surat izin magang dari

kampus.

2. Pemilihan Divisi
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Dalam tahap pemilihan divisi ini, mahasiswa yang akan melakukan
penelitian pada PT. Ayo Menebar Kebaikan diwajibkan memilih divisi yang

akan dijalani selama pogram penelitian.
3. Pemilihan Tim Didalam Divisi

Bagi mahasiswa yang dinyatakan diterima magang, diwajibkan memilih
tim yang ada didalam setiap divisi. Pada PT.Ayo Menebar Kebaikan tim yang
tersedia dalam divisi marketing terdapat tim B2C ( business to customer ) dan

B2B ( business to business )
4. Pembagian Tugas

Setelah proses pemilihan tim, mahasiswa akan diberikan tugas oleh
pembimbing lapangan di tim dan diberikan arahan untuk menjalankan tugas

tersebut.

5. Mencari influencer untuk endors

Pada tahap ini, penulis melakukan tugas yaitu mencari influencer. Dalam
tahap ini penulis mencari influencer di platform Instagram dan tiktok. Terdapat
ketentuan dalam mencari influencer, contohnya seperti minimal followers,

minimal viewers, dan jenis konten yang disajikan oleh influencer.

6. Mencari Kontak Influencer
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Setelah proses pencarian influencer, penulis juga diberi tugas untuk

mencari kontak influencer agar dapat dihubungi.

Penginputan Data

Dalam tahap ini, penulis melakukan proses input terkait influencer, kontak
influencer, jumah followers, dan kategori konten. Penginputan ini dilakukan

pada platform yang disediakan.
Evaluasi

Penulis mengikuti sesi evaluasi kinerja yang dilakukan setiap minggunya

yang diadakan pada setiap hari sabtu.
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BAB I11

METODOLOGI PENILITIAN

3.1 Pendekatan dan Jenis Penelitian

Penulis melakukan kegiatan penelitian di PT. Ayo Menebar Kebaikan selama
kurun waktu 4 bulan dengan lingkup pekerjaan selama periode penilitan
tergabung dalam divisi marketing dan tim B2C ( business to customer ), dimana
unit yang bertanggung jawab dalam pemasaran secara langsung terhadap
konsumen pada PT.Ayo Menebar Kebaikan.

Metode yang diambil penulis dalam penulisan tugas akhir ini adalah
pendekatan kualitatif dengan metode deskriptif. Penelitian kualitatif bertujuan
untuk mendapatkan pemahaman yang lebih baik tentang fenomena sosial dan
mempelajari perspektif partisipan dengan menggunakan metode yang interaktif
dan fleksibel. Menurut (Wekke, 2019) Penelitian kualitatif adalah jenis penelitian
yang bersifat deskriptif dan cenderung menggunakan analisis. Penelitian kualitatif
bersifat penemuan.

Penelitian kualitatif ini didasarkan pada kejadian langsung dilapangan yang
menghasilkan fakta fakta yang berkaitan dengan strategi dan aktivitas pemasaran
pada PT. Ayo Menebar Kebaikan. Alasan penulis menggunakan jenis penelitian
dan metode tersebut karena sesuai dengan penelitian yang penulis teliti, dimana
penulis ingin terlibat langsung di lapangan dan mengamati aktivitas pemasaran

secara langsung pada PT. Ayo Menebar Kebaikan.
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3.2 Sumber dan Teknik Pengumpulan Data

3.2.1 Sumber Data

Penelitian tidak dapat di pisahkan dari suatu data atau informasi. Data
akan memberikan informasi yang akurat dan detail mengenai obyek
penelitian. Sumber data mengacu pada asal usul data penelitian yang dicatat
dan dikumpulkan oleh peneliti. Menjawab permasalahan penelitian
mungkin memerlukan satu atau lebih sumber data. Sumber data yang
diperoleh akan menentukan jenis data, apakah data termasuk dalan data
primer atau data sekunder. Hal ini sangat bergantung pada apakah data
tersebut diperlukan dan cukup untuk menjawab pertanyaan penelitian
(Wahidmurni, 2017).Data yang penulis ambil bersumber dari data primer.
Menurut (Pramiyati, 2017) Data yang dikumpulkan secara langsung dari
sumber utama. Data primer penulis ambil saat melakukan penelitian di PT.
Ayo Menebar Kebaikan dan wawancara Bersama anggota tim marketing

PT. Ayo Menebar Kebaikan.

3.2.2 Teknik Pengumpulan Data
Pengumpulan data memiliki peranan penting dalam suatu penelitian.
Sebagai bagian dari penelitian ilmiah, pengumpulan data

merupakan langkah penting dalam pembuatan studi (Rifa’i, 2023). Dalam
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penelitian kualitatif pengumpulan data memiliki beberapa variasi Teknik
seperti wawancara dan observasi.
a. Observasi
Data pendukung diperlukan dalam suatu penelitian. Dalam
penilitian ini, penulis menggunakan Teknik observasi untuk
mendapatkan data pendukung. Menurut (Hasibuan Panerangan et al.,
2023) Pengumpulan data melalui pengamatan dan catatan tentang
keadaan atau prilaku objek sasaran dikenal sebagai metode observasi.
Dalam penelitian ini, penulis melakukan observasi langsung pada PT.
Ayo Menebar Kebaikan dengan cara pengamatan dan terlibat langsung
pada kegiatan di lokasi penelitian. Observasi yang penulis lakukan
selama proses penilitian meliputi proses kerja langsung dan evaluasi
kinerja Bersama tim marketing.
b. Wawancara
Menurut (Ferry et al., 2018) Salah satu jenis komunikasi
interpersonal di mana dua orang terlibat dalam percakapan yang berupa
tanya jawab adalah wawancara. Seberapa efektif wawancara
tergantung pada seberapa banyak informasi yang ingin dikumpulkan.
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan wawancara sebagai alat

utama untuk mengumpulkan data. Melalui wawancara ini, penulis
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memperoleh beberapa data dan informasi yang dapat diolah menjadi
suatu topik penelitian tertentu.

Wawancara yang penulis gunakan dalam penelitian ini adalah
metode wawancara secara terstruktur dan tertutup. Menurut (Radianza
& Mashabai, 2020) Wawancara terstruktur adalah wawancara yang
dilakukan dengan mengajukan pertanyaan-pertanyaan yang telah
disiapkan kepada orang yang diwawancarai. Oleh karena itu, dalam
melakukan wawancara ini, penulis mengajukan pertanyaan yang telah
di siapkan mengenai topik penelitian guna memperoleh data yang

mendukung penelitian.

3.2.3 Unit Analisis

Unit analisis yang akan ditujukan dalam penelitian ini adalah sektor
tim. Didalam tim marketing PT. Ayo Menebar Kebaikan sendiri lebih
berfokus kepada pemasaran secara digital melalui e-commerce dan social
media seperti tiktok dan Instagram. Departemen atau unit analisis yang akan
diteliti adalah tim marketing PT. Ayo Menebar Kebaikan untuk mengetahui
upaya pemasaran produk yang telah dilakukan dalam memasarkan produk
yang dimiliki. Selain itu analisis terhadap tim bertujuan untuk mendapatkan

informasi yang diperoleh dari pengamatan dan partisipasi langsung terhadap
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penelitian mengenai strategi pemasaran melalui influencer pada PT. Ayo
Menebar Kebaikan.

Pada penelitian ini dipilih beberapa unit analisis sebagai representatif
dari perusahaan dalam memberikan data dan informasi yang nantinya
berguna dan mendukung dalam penelitian ini. Beberapa unit analisis yang
digunakan dalam penelitian ini yaitu :

1. Nama : Muhammad Arif Setiawan

Jabatan: Tim Human Growth

Pada PT. Ayo Menebar Kebaikan jabatan ini memiliki tanggung
jawab dan wewenang dalam mengatur SDM dan mengatur budaya kerja

di perusahaan.

2. Nama : Upik Handa

Jabatan: Tim Marketing

Jabatan ini bertanggung jawab dalam menentukan konsep dan
strategi pemasaran mulai dari perencanaan strategi hingga penerapan

strategi.

3. Nama : Ahmad Arif Nur Abhar

Jabatan : Tim Marketing
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Jabatan ini bertanggung jawab dalam menentukan konsep dan
strategi pemasaran mulai dari perencanaan strategi hingga penerapan

strategi.
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BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil Deskriptif Penelitian

Pada bagian ini penulis akan menjelaskan secara deskriptif mengenai struktur

jabatan dalam perusahaan, dan hasil penelitian di perusahaan. Adapun penjelasan

hal-hal tersebut sebagai berikut

4.1.1 Struktur Jabatan

CEO

( Sidharta Padma Marta )

COO

( Widi Hastomo )
I

| | | |
Sales & Finance Human Operasional

Marketing Growth

Gambar 2 Struktur Jabatan Perusahaan

1. CEO

CEO ( Chief Excecutive Officer ) bertanggung jawab untuk membuat

keputusan skala besar dan kebijakan di dalam perusahaan.
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. COO

Tugas dari COO ( Chief Operating Officer ) adalah membuat
keputusan operasional di perusahaan. COO juga bertanggung jawab
dalam mengimplementasikan rencana yang telah dibuat oleh CEO.

. Sales & Marketing

Bertanggung jawab penuh dalam kegiatan penjualan produk dan
pemasaran produk. Menentukan dan menjalankan strategi pemasaran.
Tim ini juga memiliki tugas dalam mempertahankan pelanggan yang
sudah ada dan meningkatkan penjualan produk.

Finance

Bertugas untuk mengatur pemasukan dan pengeluaran kas
perusahaan. Bertanggung jawab dalam pengurusan pajak perusahaan dan
laporan keuangan perusahaan.

Human Growth

Tim ini memiliki bebrapa tugas dan tanggung jawab, diantaranya
yaitu melakukan proses rekrutmen perusahaan, menciptakan dan mejaga
lingkungan kerja yang kondusif, mengembangkan SDM, dan melakukan
evaluasi SDM.

. Operasional
Tugas dari tim ini adalah bertanggung jawab dan mengurus semua

kegiatan operasional di perusahaan. Tim ini juga memiliki tanggung
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jawab agar kegiatan operasional di perusahaan berjalan secara efektif dan
efisien.
7. 1T
Melakukan pemeliharaan web, aplikasi yang digunakan perusahaan,
dan database perusahaan. Selain itu bertanggung jawab dalam jaringan
dan teknologi seperti komputer, wifi, dan pengembangan software

perusahaan.

4.2 Hasil Penelitian

Kegiatan yang di lakukan penulis selama penelitian di PT. Ayo Menebar
Kebaikan selama kurun waktu 4 bulan yang di mulai pada 13 Februari hingga 2
Juni 2023 dengan posisi sebagai tim B2C ( bussines to customer ) yang berada di
departemen sales dan marketing PT. Ayo Menebar Kebaikan.

Kegiatan yang penulis lakukan selama proses penelitian lebih berfokus pada
bagaimana strategi influencer dalam mempengaruhi keputusan pembelian. Hal
tersebut berkesinambungan dengan divisi yang penulis tempati yaitu divisi
marketing. Di dalam divisi ini penulis melakukan tugas dan pengamatan terkait
dengan bagaimana cara divisi pemasaran dalam merencanakan dan menerapkan
strategi pemsaran menggunakan media digital. Penulis juga melakukan
pengamatan melalui diskusi harian yang dilakukan setiap pagi sebelum
melakukan kegiatan. Diskusi tersebut berupa rencana pekerjaan yang akan

dilakukan pada hari tersebut.
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Deskripsi pekerjaan dan aktivitas yang penulis lakukan selama proses
penelitian di PT. Ayo Menebar Kebaikan :

1. Mencari influencer atau KOL untuk keperluan endorsement produk
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Gambar 3 Proses Pencarian Influencer

Melakukan pencarian influencer menngunakan platform media
sosial seperti Instagram, Tiktok, dan Shopee affiliate. Pencarian
influencer sendiri memiliki beberapa ketentuan seperti jumlah
minimum followers, jumlah minimum viewers, dan jenis konten.
Pencarian influencer harus di sesuaikan dengan budget yang telah

ditetapkan oleh perusahaan.
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2. Melakukan input data influencer

[ nindysasmit h Tiktok Agril 5, 2023 DR 800,000.00 htipsi//vi.tiktok.com/Z586  perabatan 1

[ Porselux - Pembersh [ winanamia22 Insta gram  April5, 2023 IDRO.00 ki

[ Porsolux - Pombersih  [3 devirnarho Tiktok Aorils, 2023 1BRO.00 we 2
Serbaguna

[ Wanfresh [ anxeziya_ Tikiok Aoril5, 2023 DR 250,000.00 b

[ Wantresh [ refkisyh Tiktok Aaril 5, 2023 DR 0.00

[ Waniresh [ evazoval Tiktok

[ Porselux - Serbuk [ viscalita Tiktok April 5, 2003 GR 0.00
Penghilang Noda

Tiktok Aaril6, 2023 IDRO.00 bt

Gambar 4 Penginputan data

Kegiatan yang dilakukan setelah mendapatkan influencer yang
dicari adalah menginput data influencer kedalam platform yang
dimiliki oleh perusahaan. Kegiatan ini dilakukan agar memudahkan
dalam menyeleksi influencer yang sesuai dengan kriteria perusahaan.
Proses ini dilakukan agar memudahkan anggota tim jika ingin

menghubungi influencer.

4.2.1 Proses Implementasi Strategi Pemasaran Melalui Influencer
Strategi pemasaran melalui influencer di PT. Ayo Menebar Kebaikan
dilakukan dengan bebrapa tahapan. Tahap pertama yaitu proses pencarian
influencer, proses pencarian influencer sendiri memiliki beberapa ketentuan
seperti jenis konten, jumlah followers, dan jumlah viewers. Tahapan yang

kedua yaitu penginputan influencer yang sudah dicari ke dalam platform
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4.2.2

perusahaan. Tahapan yang terakhir yaitu proses penyeleksian influencer dan
menghubungi serta membuat kesepakatan dengan influencer.

Sebelum melakukan proses pencarian influencer, diadakan diskusi dan
evaluasi setiap paginya oleh tim marketing terhadap influencer yang sudah
dicari pada hari sebelumnya. Jika dirasa influencer yang mempromosikan
produk kurang perform, akan diadakan perubahan ketentuan atau aturan

untuk mencari influencer.

Implementasi Strategi Pemasaran Melalui Influencer

Pemasaran melalui influencer sendiri digunakan oleh PT. Ayo Menebar
kebaikan karena strategi ini adalah strategi yang efektif karena seorang
influencer memungkinkan untuk memperkenalkan merek dan produk
kepada audiens yang jangkauan nya luas. Seorang influencer juga dapat
membangun kepercayaan audiens dan dapat menghasilkan konten yang
menarik dan kreatif yang nantinya akan meningkatkan penjualan terhadap
suatu produk. “Review jujur produk yang akan di promokan, jumlah
komentar, like, dan bagikan dalam 1 postingan, engagement rate tinggi, dan
jumlah followers” seperti yang disampaikan oleh mas Ahmad Arif Nur
Abhar selaku tim marketing pada PT. Ayo Menebar Kebaikan, ada beberapa
hal yang mempengaruhi kepercayaan audiens terhadap influencer,
diantaranya yaitu :

a. Jumlah Followers
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C.

Jumlah followers yang dimiliki oleh seorang influencer akan
mempengaruhi kepercayaan audiens. “Jumlah followers berpengaruh
ke meningkatkan kepercayaan , kalo kepercayaan meningkat
keputusan pembelian juga tinggi”. Hasil wawancara dengan mbak
Upik Handa selaku tim marketing di PT. Ayo Menebar Kebaikan dapat
disimpulkan bahwa semakin banyak jumlah followers yang dimiliki
influencer, maka kepercayaan audiens terhadap produk yang di
endorsement oleh influemcer akan semakin meningkat.

Konten

Jenis konten mereview produk merupakan konten yang sangat
berpengaruh terhadap pembelian. Informasi dan isi konten yang
diberikan oleh influencer juga mempengaruhi audiens dalam keputusan
pembelian. Audiens lebih menyukai isi konten yang real atau asli,
seorang influencer harus bisa menampilkan testimoni atau bukti nyata
untuk menambah kepercayaan audiens, karena saat ini sangat banyak
influencer yang menampilkan konten clickbait.

Jumlah Komentar, Like, dan Dibagikan Postingan

Komentar, like, dan di bagikan postingan merupakan salah satu
tanda bahwa seorang influencer berhasil dalam menyajikan konten
yang menarik. Semakin banyak jumlah komentar positif dan like yang

didapat, maka akan semakin ramai juga akun milik influencer. Hal
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tersebut mempengaruhi kepercayaan audiens terhadap seorang
influencer, karena banyaknya interaksi yang terjadi di kolom komentar.
Jumlah dari postingan yang dibagikan oleh audiens juga menjadi salah
satu keberhasilan influencer dalam menyajikan konten.

Engagement Rate

Engagement rate merupakan indikator atau ukuran sebuah akun
media sosial yang digunakan untuk menilai seberapa bagus atau luas
jangkauan akun terhadap audiens. Semakin tinggi Engagement rate
makan semakin bagus juga akun influencer tersebut.

Biasanya seorang influencer akan mengikuti tren yang sedang ramai
untuk meningkatkan jangkauan postingan. Pemilihan lagu dan jenis
konten sangat berpengaruh terhadap postingan. PT. Ayo Menebar
Kebaikan sendiri memiliki beberapa produk, dan setiap produknya
memiliki platform tersendiri agar produk tersebut dapat perform. Saat
ingin mencari influencer jenis konten dan platform yang digunakan
oleh influencer di sesuaikan dengan produk yang akan di endors.

Influencer yang digunakan oleh PT. Ayo Menebar Kebaikan untuk
mempromosikan produknya di pilih influencer yang menggunakan
metode softselling. PT. Ayo Menebar Kebaikan sendiri memilih
influencer yang menggunakan metode softselling karena metode

tersebut jika di aplikasikan menggunakan konten media sosial
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membuat audiens tidak bosan dan audiens menikmati konten tersebut,
selain itu agar audiens tidak cepat-cepat beralih ke postingan lain.
Contoh konten yang biasa digunakan influencer yaitu kegiatan bersih-
bersih  rumah, bersih-bersih dapur, dan membersihkan noda
membandel di segala jenis kain.

Untuk mengukur tingkat keberhasilan promosi yang dilakukan oleh
influencer adalah jumlah penjualan produk yang dihasilkan oleh

influencer tersebut.

4.2.3 Kelebihan dan Kekurangan Strategi Pemasaran Melalui Influencer
Sama seperti strategi pemasaran pada umumnya, strategi pemasaran
melalui influencer juga memiliki beberapa kelebihan dan kekurangan.
1. Kelebihan influencer
Strategi pemasaran atau promosi meggunakan influencer merupakan
salah satu strategi yang cukup berhasil sebagai media promosi dan saat
ini banyak perusahaan yang menggunakan jasa influencer untuk
memasarkan produknya. Seorang influencer seringkali memiliki
pengikut atau followers yang loyal dan mempercayai mereka. Ketika
seorang influencer merekomendasikan atau mempromosikan produk,
hal itu dapat meningkatkan kepercayaan audiens terhadap merek dan
produk yang di promosikan oleh influencer. Ketika kepercayaan

meningkat maka keputusan pembelian juga akan tinggi. Influencer juga
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memiliki jangkauan yang luas. Seorang influencer yang memiliki
jumlah pengikut yang banyak di media sosial, otomatis akan
memperluas jangkauan promosi yang mereka lakukan. Kerjasama
dengan influencer memungkinkan perusahaan dan produk untuk
menjangkau audiens yang lebih luas, termasuk segmen pasar yang sulit
dijangkau melalui strategi pemasaran lain.
Kekurangan influencer

Sebagai salah satu media promosi yang memiliki banyak
keunggulan, strategi melalui influencer juga memiliki beberapa
kekurangan, karena sejatinya influencer juga manusia biasa. Beberapa
influencer dengan basis pengikut yang banyak biasanya meminta tarif
yang tinggi untuk melakukan kerjasama. Hal ini dapat menjadi kendala
bagi perusahaan yang memiliki anggaran promosi terbatas. PT. Ayo
Menebar Kebaikan sendiri juga merasakan kelemahan promosi
menggunakan influencer, salah satunya yaitu ada beberapa influencer
yang tidak mau di briefing sehingga promosi yang dilakukan tidak
sesuai dengan harapan perusahaan. Perusahaan harus selektif dalam
memilih influencer, karna jika influencer berkelakuan buruk maka citra

dari perusahaan dan produk akan ikut terpengaruh buruk.
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4.2.4 Effektivitas Strategi Pemasaran Melalui Influencer

Strategi pemasaran atau promosi melalui influencer yang dilakukan
oleh PT. Ayo Menebar Kebaikan hingga saat ini dinilai cukup berhasil. Saat
ini strategi promosi melalui influencer menjadi strategi utama pemasaran
yang dilakukan oleh PT. Ayo Menebar Kebaikan. “Untuk influencer ukuran
keberhasilan dari jumlah penjualan yang dihasilkan oleh influencer
tersebut” berdasarkan pernyataan dari mas Ahmad Arif Nur Abhar selaku
tim marketing pada PT. Ayo Menebar Kebaikan, pengukuran tingkat terjual
keberhasilan promosi melalui influencer adalah di ukur dari produk yang
dari influencer. Semakin banyak produk yang dapat di jual oleh influencer

maka influencer tersebut berhasil dalam melakukan promosi.

Periode Data  Per Bulan 2022.10 (GMT+07) &, Doy

Performa Produk

Filter berdasarkan Kategori Shopee Semua Kategori porseluy

Informasi Produk Halaman Produk Dilihat Dimasukkan ke Keranjang Produk (Pesanan Siap Pe
Produk) Dikirim)

?;_’—;: PORSELUX PEMBERSIH SERBAGUNA P... 231 35
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g~ Porselux Pembersih Jamur Kaca Kerak ... 493 108 8
o
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Gambar 5 Produk Sebelum menggunakan Influencer
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Periode Data  Per Bulan 2022.11 (GMT+07) o, Downloa

Performa Produk

Filter berdasarkan Kategori Shopee Semua Kategori porselux
nformasi Produk Halaman Produk Dilihat Dimasukkan ke Keranjang Produk (Pesanan Siap  Penjua
Produk)
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w=p
af wt

Gambar 6 Produk Setelah Menggunakan Influencer

Pada gambar 5 dapat di simpulkan bahwa jumlah jangkauan produk dan
produk yang terjual sangat rendah. Data ini di ambil pada tahun 2022 saat
salah satu produk PT. Ayo Menebar Kebaikan belum menggunakan jasa
influencer sebagai strategi pemasaran. Pada gambar 6 dapat di lihat bahwa

jumlah jangkauan produk dan jumlah produk terjual meningkat drastis.
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Hasil dari data tersebut menunjukan bahwa strategi promosi
menggunakan influencer sangat efektif di gunakan. Berikut adalah beberapa

influencer yang bekerja sama dengan PT. Ayo Menebar Kebaikan
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Gambar 7 Contoh Influencer Gambar 8 Contoh Influencer
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

PT. Ayo Menebar Kebaikan telah menggunakan strategi pemasaran
menggunakan influencer. Proses implementasi strategi tersebut melibatkan
beberapa langkah seperti proses pencarian influencer, penginputan data influencer
ke dalam platform perusahaan, dan menghubungi serta membuat perjanjian
dengan influencer. Sejauh ini strategi pemasaran menggunakan influencer pada
PT. Ayo Menebar Kebaikan sangat efektif.

Dalam proses implementasi strategi pemasaran menggunakan influencer PT.
Ayo Menebar Kebaikan mengalami beberapa kendala seperti tarif influencer yang
sangat tinggi, influencer yang tidak mau untuk di briefing, dan keterbatasan
anggaran promosi. Dibalik banyak kendalanya, influencer juga memiliki banyak
kelebihan seperti jangkauan audiens yang luas, pengikut yang loyal, dan jenis
konten yang kreatif dan menarik sehingga menaikan tingkat keputusan pembelian.

Dalam strategi ini influencer sangat berpengaruh dalam mempengaruhi
keputusan pembelian oleh calon konsumen. Seorang influencer harus dituntut
menyajikan konten yang menarik agar audiens yang melihat konten tersebut yang

otomatis akan meningkatkan keputusan pembelian.
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5.2 Saran
Berdasarkan pembahasan dan kesimpulan diatas, penulis memberikan
beberapa saran dan perbaikan untuk PT. Ayo Menebar Kebaikan agar strategi ini
lebih berkembang :

1. Lebih memperluas kriteria untuk mencari influencer agar saat proses pencarian
influencer tidak begitu sulit.

2. Beradaptasi terhadap tren yang sedang ramai. Tujuannya adalah agar konten
yang disajikan mampu menjangkau audiens yang lebih luas karena tren yang
sedang ramai.

3. Menambah jumlah anggaran untuk promosi

4. Mencari influencer yang sedang ramai agar jangkauan audiens lebih luas.
Influencer yang sedang ramai atau naik akan menarik audiens.

Dengan melakukan saran dan perbaikan diatas di harapkan PT. Ayo Menebar

Kebaikan akan lebih meningkatkan efektivitas dalam penerapan strategi tersebut.
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Lampiran

Lampiran 1.1 Transkrip Wawancara

Lampiran 1.1.1 Transkip Wawancara Narasumber 1

Narasumber : Muhammad Arif Setiawan

Jabatan : Tim Human Growth
Lokasi : Kantor PT. Ayo Menebar Kebaikan
Waktu : 15 Februari 2024
No Pertanyaan Jawaban Narasumber
1 | Bagaimana anda | Karena  pemasaran  melalui  influencer
mendefinisikan  pemasaran | merupakan strategi yang efektif karena
melalui  influencer  dan | memungkinkan memperkenalkan merek dan

mengapa PT. Ayo Menebar
Kebaikan menjadikan
influencer sebagai salah satu

media promosi?

produk dapat menjangkau audiens yang lebih

luas, membangun  kepercayaan, dan

menghasilkan konten yang kreatif dan menarik
akan  meningkatkan

sehingga nantinya

penjualan terhadap produk
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Apa saja kelebihan dan

kekurangan
sebagai  media
produk?

influencer

promosi

Influencer seringkali memiliki pengikut yang
loyal dan mempercayai mereka sehingga dapat
meningkatkan kepercayaan konsumen
terhadap merk dan produk. Influencer
memiliki jangkauan yang luas, sehingga bias
menjangkau audiens yang lebih luas termasuk
segmen pasar yang sulit dijangkau. Untuk
kelemahannya biaya yang tinggi, beberapa
influencer dengan pengikut yang besar
memiliki tarif yang besar sehingga menjadi

kendala bagi kami.
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Lampiran 1.1.2 Transkip Wawancara Narasumber 2

Narasumber : Ahmad Arif Nur Abhar

Jabatan : Tim Marketing
Lokasi : Kantor PT. Ayo Menebar Kebaikan
Waktu : 15 Februari 2024
No | Pertanyaan Jawaban Narasumber
1 | Faktor apa saja yang | Review jujur produk yang akan di
mempengaruhi kepercayaan | promokan, jumlah komentar, like, dan

konsumen terhadap influencer?

bagikan dalam 1 postingan, engagement

rate tinggi, dan jumlah followers

pembelian oleh audiens

2 | Apakah influencer berdampak | Berdampak, bahkan untuk produk
terhadap penjualan? bussines to customer 80% penjualan dari
influencer
3 | Bagaimanarespon perusahaan jika | Sejauh ini jarang kasus tersebut, tapi dulu
ada complain dari konsumen | pernah dengan cara mengerahkan buzzer
terhadap influencer jika barang | internal untuk ikut komentar agar
yang di riview tidak sesuai? komentar negatifnya tertutup dengan
komentar psotif
4 | Bagaimana anda  mengukur | Untuk influencer ukuran keberhasilan
keberhasilan influencer dalam | dari jumlah penjualan yang dihasilkan
mempengaruhi keputusan | oleh influencer tersebut
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Lampiran 1.1.3

Narasumber : Upik Handa

Jabatan

Lokasi

Waktu

: Tim Marketing

: 15 Februari 2024

Transkip Wawancara Narasumber 3

: Kantor PT. Ayo Menebar Kebaikan

No

Pertanyaan

Jawaban Narasumber

1

Bagaimana pengaruh
jumlah followers terhadap

keputusan pembelian?

Jumlah followers berpengaruh ke meningkatkan
kepercayaan , kalo kepercayaan meningkat

keputusan pembelian juga tinggi

terjadi saat menggunakan

influencer?

2 Bagaimana pengaruh | Konten merupakan bukti paling pengaruh
konten terhadap | terhadap pembelian. isi dan informasi konten
keputusan pembelian? juga mempengaruhi  keputusan pembelian.

audiens lebih suka konten yang real atau tidak
dibuat-buat

3 Kendala apa saja yang | Kendala ada yang tidak mau di briefing dan harga

yang terlalu tinggi
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Lampiran 1.2 Dokumentasi Foto Magang

ADMIN MARKETPLACE
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