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BAB 1
PENDAHULUAN

Latar Belakang Penelitian
Khususnya di Indonesia, perkembangan digitalisasi sangat myata,
Perluasan dan perkembangan digitalisasi di setiap lapisan aktivitas setiap
organisasi bisnis korporat dan kehidupan sehari-hari bisa dibilang lengkap
berkat dukungan sebagian masyamityang semakin teredukasi teknologi.
Secara tidak sengaja, kebﬂxgﬂhu:ﬁgﬂism telah mengubah aspek goya
hidup masyarakat yang sebelumny #H‘upm ‘ﬁspﬂns instan terhadap
ILW manual M Tkasari, & Nunul, 2020) . Dampak dari
va digitalisas dapat dilihat dari perubahan gaya hidup masyarokat
lokal {Wulﬂh. J021).
Karena kemudahan PEREEURAANNYEL m ax‘:ﬂmkm populer

di kalangan penduduk saat ini, terlihat dari penggunasnnyn yang semakin
berkembang (Zebua, Astuti, & Nadille, 2021) . Pemosaran media sosial
Juntuk produk-produk trendi berkembang begitu cepat. Berikut ini adalah

beberapa contoh penclitian temtang pemasaran medin sosul Dampak
pemasaran media sosial untuk merck fesyen mewih pada koneksi klien
dan nist membeli juga diperiksa dalam penglitian Kim dan Ko (2010).
Penelition oleh Gautam dan Sharma (201 7) ;mnjnhnhn ﬁe@hlmgsung
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Dampok moderasi media sosial pada hubungan antarakredibilitas merek
fesyen, citrs merck. dan nist beli diperiksa dalim studi oleh Martn-
Consuegra etal {Bﬂiﬂj. Menurut temuan m citra merek memiliki
efel mediasi terhadap mat bely &Eﬂgunmnﬂu kredibilitas merek.

Seseorang yang aktf di media sosial dan memiliki pengikut yang
cukup besar dapat memengaruhi orang lain dengan memotivasi mereka
untuk mengambil tindakan (Harrvanti & Wirapraja, 2018). Pemasaran
influencer adalah alat populber vang digunakan oleh bisnis untu



mempromosikan  barang mereka. Jnfuewcer morketing adalah tekmk
pemasaran produk yang melibatkan seseorang vang memiliki pengaruh
untuk mempromosikan suatu produk (Lengkawati & Saputra, 2021),
Influencer merupakan seseorang vang ada di media sosial dan
mempunyal jumlah pengikut yang banyak sehingga biss mendorong orang
lain untuk melokukan swatu tindakon (Hariyanti & Wirspraja, 2018).
Banyak perusshaan yang menggumkan in/Tuencer marketing sebagai salah
satu strategi promosi pmdﬁ.%lﬂm marketing adalah strategi
pemasaran dalam pw F'nthﬁ: dengon carm mmpmmﬂslkan suatu
produk oleh seseorang yang dianggap memiliki pﬂlw.h (Lengkawati &
Saputra, 2021).

: Dengan  menggunakan strategi promosi ini,. pembeli akan
‘mendapatkan sebagian informasi tentang produk yang miereka pilih.
‘Seorang influencer juga harus jujur dalam mempromosikon produk fersebut.
Pesan yang disampaikan harus sesuai dengan apa yang ada di dalamnya,
tidok dilebihkan atau dikurangkan karena dapat merugiknn pelanggan.
perusahaan juga inffuencer itu sendiri. Kemampuan influencer medin sosial
untuk wecarn efektil membuat dan menerjemahkan | 'pe.l_ﬂg':ii_ﬁ'msamn
- menyoroti peran penting mereka dalam memahami retoriks pemasaran
media sosial (Ge & Gretzel, 2018).

mm sampai saat ini dtmﬂmm sukses dan efektif
.-m m 'l"ih:gt adnluh npllkm }wlgamt ini banyak dpal-:m

InfTuencer membast pu'ﬂhlrm !Mdﬁ mﬁl%mm teratur di bidang
keahlian mereka, di mana mercka pada dasarnya menyebarkan pesan
persuasif kepadas pengikut mereka yang informatif dan menghibur.
Postingan yang dibuat oleh influencer memberi tahu pengikut mereka
tentang alternatif produk atau informasi berguna lainnya. Lou & Yuan,
(2019)

Pelanggan yang menggurakan taktik promosi ini akan belajar lehih
banynk tentang produk yang mereka pilih. Selain itu, seorang infTuencer
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harus jupur sast menganpurkan produk tidak  melebih-lebihkan atao
meremehkan dapat merugikan pelanggan. bisnis, dan infTuencer itu sendirt,
schingga pesan harus akurat dan sesuai dengan apa yang dikatakan di
datamnya. Memahami jarpon pemasaran media sosial sangat penting bagi
influencer midia sosial karena keahlian mereka dalam menyusun dan
menafsirkan pesan pemasaran (Ge & Gretzel, 2018).

Karena aplikasi Tiktuknlﬁ banyak digunakan oleh masyarakat
untuk mempermmdah penjuilan produk, strafegi ini selama ini dipandang
sangat populer don efektif. Influencer sering memposting di media sosial
tentang topik yang terkait dengan keahlian mereka. pada dasarnya
‘mendistribusikan pesan persuasif yang bersifal mendidik dan menghibur
h‘ld-ll pengikut nﬁﬂa. Posting A'qrfnmﬁ;.M-_yerlgicul mereka
tm.g produk alternatif atau informasi benmnﬁthilm;lﬂ.pu& Yuan,
2019).

' Gambar 1.1 Tiktok shop plilhan Gen Z

a S g =

a3 Lo I8

(] =) @ othurs

] e [ ¥7. | ©3
Sumber: Dallysocial

‘Sebesar 86% masyarakot Indonesia pernuh berbelinja melalui platform
‘miesdin sosial dengan TkTok Shop (43%) sebagai platform yang paling
sering digunakan, dikuti WhatsApp (21%), Fagebook Shop (10%4), dan
Instagram Shop | L0%&). Dari sisi demografi pengpuna terhanyak berasal dari
usia 18-25 tahun,

Selain produk vang wiral aspek lam yang dipertimbangkan oleh
konsumen saat sebelum memutuskan untuk membeli suatu barong adslah
kualitas produk. Kualitas produk adalah suatu keadsan dinamis mengenai
kemampuan sustu hal dalam memenuhi atan melampani impian konsumen
yang berkattan dengan produk. Pada dasarmya kualitas produk merupakan



upaya sebuah perusahaan dalam mewujudkan sebuah produk dengan
spesifikasi lebih baik dari ekspetasi konsumen.

Belakangan ini fenomena penjualan produk di Tikiok semakin
berkembang. Banyak brand-broamd baru yang bermunculan tetapi tidakkalah
saing dengan brand vang sudah terkenal Banyak produk vang dijualdengan
harga yang tm]angkm d.iia.nﬂ:mhlugl Tiktok menawarkan voucher putcmgan
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permasalahan tersebut, maka penulis te;

" DAN KUALITAS PRODUK DI TIKTOK
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Sumber: Databoks, 2022
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Menurut laporan Business of Apps, sampai 2021 pengmuma TikTok
di seluruh dunia didominasi oleh kelompok usia 20-29 tahun, dengan
proporsi mencapai 35%. Kemudian pengguna dari kelompok usia 10-19
tahun berada di urutan kedua dengan proporsi 28% secara global. Ada juga
L&8% pengguna TikTok yang berusia 30-39 tahun, 16,3% berusia 40-49
tahun, dan 2,7% berusia di atas 49 tahun.

TikTok memiliki fitur berupa Tﬁ]’nk Shap, Olch karena o, banvak
masyarakat kiistisfiva para rémaja lebih sika berbelanja di Tiktok. TikTok
mem'nwmlkﬁmh‘mwﬁmghum dari berbagai macam
pmdnk yang,. uﬁ dan hﬂﬁflemﬂlk. paknn, aksesors, kosmetik,
perlatan elektronik, dan limnya. Hal tersehut dapat dimanfaatkan bagi

:I'mjn yang sermg berbelanja sesuai dﬂww g dimiliki.3alah
_m kelebihan TikTok yang dapat dmanfaﬁmwm promosi

gﬂn'gengmaiun atnu promesi suaty produk yang m dilakukan hpgnn

,:nﬂlhb. menggunakon video serta menggunakan musik (Nufiss, 2022).

m Inin yang dimiliki aplikasi TikTok yaitu terdapat fitur For Your
M.{Fﬁj banyak tantangan, banyak filter menarik, tcrd.upa.tmﬂ'kdnlam
splikisi, serta dapat menyimpan video secifa langsumg dari splikasi
(Kusuma, 2020). Perkembangan dalam upm TikTok ﬂﬁm tidak
langsung_dapat menjadi tempat untuk melakukan promesi yang bisa
menjangicau serta berinteraksi fangsung dengan konsumen (Winani, 2021),
Rumusan Masalah
Bersumber pada latar belakang penelitian fersebut, terdapat masalah
vang menjadi dasar penelitian ini dan dijabarkan seperti :
£ - hmakaly fimncer bespengaill iecimisg i hel: harm melii
Marketplace Tiktok?
Apokah Promosi berpengaruh terhadap minat beli barang melalui
Marketplace Tiktok?
3. Apakah Kualitas produk berpengaroh terhadap minat beli barang
melalul Marketplace Tiktok?
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1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian

1.3.1 Tujuan Penelitian
Penelitian ini memiliki tujuan yang dapat dilihat dari latar belakang
penelitian, rumusan masalah dan ruang lingkup penelitian yang telah
ﬂijﬂhﬂﬁmdﬂh‘
Mnﬂﬂgﬂﬁip&nglmﬁfmmmtethﬁpmmhethHEngdi




	Revisi  - Bab 1 - Dian  Kusniawati_001.pdf (p.1)
	Revisi  - Bab 1 - Dian  Kusniawati_002.pdf (p.2)
	Revisi  - Bab 1 - Dian  Kusniawati_003.pdf (p.3)
	Revisi  - Bab 1 - Dian  Kusniawati_004.pdf (p.4)
	Revisi  - Bab 1 - Dian  Kusniawati_005.pdf (p.5)
	Revisi  - Bab 1 - Dian  Kusniawati_006.pdf (p.6)

