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ABSTRAK

Studi ini menggunakan metode penelitian kualitatif untuk mengeksplorasi implikasi peningkatan
strategi pemasaran, khususnya melalui pemasaran digital dengan influencer terkenal, terhadap
perilaku konsumen. Melalui pendekatan analisis dokumen dan studi literatur yang mendalam, data-
data kontekstual diperoleh untuk memahami fenomena ini tanpa melibatkan wawancara atau
observasi langsung. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemasaran tanpa influencer cenderung
mengandalkan metode konvensional yang kurang efektif dalam mencapai audiens luas, sementara
pemasaran dengan influencer mampu menciptakan hubungan yang personal dan kredibel dengan
konsumen. Implikasi peningkatan strategi pemasaran ini mencakup peningkatan kesadaran merek,
peningkatan penjualan, dan optimisasi strategi pemasaran di era digital.

Kata kunci: Pemasaran Digital, Influencer, Metode Penelitian Kualitatif, Perilaku Konsumen,
Strategi Pemasaran.

ABSTRACT

This study uses qualitative research methods to explore the implications of improving marketing
strategies, particularly through digital marketing with well-known influencers, on consumer
behavior. Through a document analysis approach and in-depth literature study, contextual data was
obtained to understand this phenomenon without involving interviews or direct observation. The
research results show that marketing without influencers tends to rely on conventional methods
which are less effective in reaching a wide audience, while marketing with influencers is able to
create personal and credible relationships with consumers. The implications of improving this
marketing strategy include increasing brand awareness, increasing sales, and optimizing marketing
strategies in the digital era.

Keywords: Digital Marketing, Influencers, Qualitative Research Methods, Consumer Behavior,
Marketing Strategy.

PENDAHULUAN

Pemasaran merupakan aspek yang sangat vital dalam dunia bisnis. Salah satu tanggung
jawabnya adalah memperkenalkan suatu produk hingga mencapai tangan konsumen melalui
berbagai metode dan strategi yang tersedia. Namun, seiring dengan perubahan zaman,
pemasar harus senantiasa beradaptasi dengan tren dan mengubah strategi pemasaran mereka
agar dapat terus bersaing dalam pasar yang kompetitif. Salah satu upaya yang dilakukan
adalah dengan mengintegrasikan teknologi pemasaran digital ke dalam strategi pemasaran
tradisional (Hariyanti & Wirapraja, 2018).

Perkembangan zaman telah mengubah cara-cara tradisional dalam melakukan
pemasaran. Saat ini, pemasar harus lebih proaktif dalam mencari cara agar produk yang
mereka tawarkan dapat dikenal oleh konsumen dan dipilih di antara banyaknya alternatif
yang tersedia. Pemanfaatan teknologi pemasaran digital menjadi salah satu solusi yang
efektif untuk memperluas jangkauan pasar dan meningkatkan daya saing di tengah
persaingan bisnis yang semakin ketat.

Di era digital seperti sekarang, pemasaran telah beralih ke teknologi digital, khususnya
melalui pemanfaatan sosial media sebagai alat pemasaran. Sosial media telah menjadi bagian
tak terpisahkan dari kehidupan sehari-hari masyarakat, menjadi media komunikasi yang
efektif. Strategi pemasaran digital di platform sosial media memiliki keuntungan besar,
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seperti efisiensi biaya dan kemampuan untuk menjangkau calon konsumen yang tersebar di
seluruh dunia. Hal ini secara langsung terhubung dengan pembahasan sebelumnya mengenai
peran influencer dalam strategi pemasaran digital, di mana influencer sering Kkali
memanfaatkan sosial media sebagai saluran utama untuk mencapai audiens mereka
(Hanindharputri & Putra, 2019).

Dalam upaya meningkatkan pemasaran di sosial media, banyak perusahaan telah
mengadopsi strategi pemasaran dengan menggunakan influencer. Ini mencerminkan
integrasi yang semakin erat antara teknologi pemasaran digital dan peran influencer dalam
mencapai tujuan pemasaran. Dengan memanfaatkan sosial media sebagai platform utama,
perusahaan dapat memperluas jangkauan promosi mereka dan memanfaatkan kepopuleran
influencer untuk menarik perhatian konsumen potensial. Hal ini menggambarkan betapa
pentingnya mengikuti perkembangan teknologi dalam merancang strategi pemasaran yang
efektif di era digital saat ini.

KAJIAN PUSTAKA
Influencer Terkenal

Influencer terkenal yang bersumber dari jurnal adalah individu yang memiliki
pengaruh signifikan terhadap perilaku konsumen, terutama dalam mempengaruhi keputusan
pembelian. Mereka memiliki karakteristik daya tarik tersendiri yang membuat konsumen
tertarik dan mempercayai mereka. Influencer dapat memiliki tujuan untuk memberikan
informasi, membujuk, atau menghibur, dan memiliki peran penting dalam mempengaruhi
persepsi konsumen terhadap suatu produk atau layanan yang diiklankan oleh mereka
(Meifitri, 2020).

Influencer terkenal juga memiliki kemampuan untuk meningkatkan kesadaran merk,
memberikan informasi terhadap target konsumen, meningkatkan jumlah followers, dan
meningkatkan penjualan. Mereka dapat menjadi selebritas di dunia sosial, memiliki
pengetahuan dan pengetahuan yang dapat menjadi spesialisasi mereka. Influencer harus
memberikan kesan positif daripada orang biasa dan memiliki peran yang sangat penting
dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Dalam beberapa penelitian, influencer terkenal ditemukan memiliki peran yang
signifikan dalam mempengaruhi minat beli konsumen, terutama dalam mempengaruhi
keputusan pembelian produk (Wardah & Albari, 2023). Mereka dapat memberikan informasi
yang informatif tentang produk, serta memiliki pesan promosi yang cukup untuk
mempengaruhi konsumen. Influencer terkenal juga dapat memiliki peran yang signifikan
dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, terutama dalam mempengaruhi
keputusan pembelian produk yang terkait dengan kehidupan sehari-hari (Purwanto et al.,
2022).

Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran merujuk pada serangkaian tujuan, kebijakan, dan langkah-langkah
yang mengatur jalannya kegiatan pemasaran sebuah perusahaan dari waktu ke waktu. Hal
ini mencakup respons perusahaan terhadap perubahan lingkungan dan kondisi persaingan
yang terus berubah, serta pengalokasian sumber daya yang tepat untuk mencapai tujuan
pemasaran yang ditetapkan. Strategi pemasaran juga melibatkan identifikasi kebutuhan dan
keinginan pelanggan yang belum terpenuhi, evaluasi pasar dan potensi keuntungan, serta
penentuan segmen pasar yang menjadi target untuk pengembangan produk dan promosi
(Yanti & Idayanti, 2022).

Strategi pemasaran mencerminkan konsep pemasaran Yyang bertujuan untuk
menciptakan kepuasan pelanggan melalui kegiatan pemasaran yang terpadu dan relevan.
Kepuasan pelanggan terjadi ketika kebutuhan dan harapan mereka terpenuhi melalui
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aktivitas pemasaran yang menyeluruh dan efektif. Oleh karena itu, fokus pada kebutuhan
konsumen, peningkatan kepuasan pelanggan, integrasi aktivitas pemasaran, dan pencapaian
tujuan bisnis merupakan aspek inti yang menjadi landasan strategi pemasaran yang efektif
dan berhasil (Rambe & Aslami, 2022).

METODE

Metode penelitian yang digunakan pada studi tersebut dapat dikategorikan sebagai
metode penelitian kualitatif. Dalam penelitian kualitatif, peneliti biasanya mengumpulkan
data yang bersifat deskriptif, mendalam, dan kontekstual untuk memahami fenomena yang
sedang diteliti. Pada penelitian ini bisa digunakan pendekatan lain seperti analisis dokumen,
studi kasus, atau analisis isi untuk memperoleh data yang dibutuhkan.

Pendekatan kualitatif dalam penelitian ini mungkin dilakukan melalui analisis
dokumen yang berkaitan dengan strategi pemasaran yang telah diterapkan, ulasan literatur
yang mendalam tentang konsep pemasaran dan kebutuhan konsumen, serta data sekunder
lainnya yang relevan dengan tujuan penelitian. Dengan demikian, meskipun tidak
melibatkan wawancara atau observasi langsung, penelitian tersebut tetap dapat
menghasilkan pemahaman yang mendalam tentang strategi pemasaran dan kepuasan
pelanggan tanpa mengabaikan prinsip-prinsip dasar dari metode penelitian kualitatif.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Perbedaan Pemasaran Tanpa Menggunakan Influencer

Pemasaran tanpa menggunakan influencer biasanya lebih mengandalkan metode
pemasaran konvensional seperti iklan di media massa, promosi langsung, pemasaran digital
tradisional seperti iklan PPC (Pay-Per-Click) atau SEO (Search Engine Optimization), dan
kegiatan promosi lainnya yang tidak melibatkan peran influencer. Dalam konteks ini, brand
atau perusahaan berusaha langsung mempromosikan produk atau layanan mereka kepada
konsumen tanpa menggunakan perantara influencer sebagai agen promosi.

Ketika tidak ada penggunaan influencer dalam strategi pemasaran, penjualan
cenderung tidak meningkat secara signifikan karena influencer memiliki kemampuan untuk
menciptakan hubungan yang lebih personal dan autentik dengan audiens mereka. Influencer
memiliki daya tarik yang kuat dan seringkali dianggap sebagai sosok otoritatif dalam niche
atau industri tertentu. Pengikut influencer seringkali merasa terhubung secara emosional
dengan mereka, sehingga merekomendasi produk atau layanan dari influencer dianggap
lebih meyakinkan dan kredibel oleh konsumen.

Pengaruh influencer dalam meningkatkan penjualan bisa sangat signifikan, terutama
dalam konteks digital dan media sosial yang dominan saat ini. Influencer mampu mencapai
audiens yang luas dan beragam, termasuk audiens yang sulit dijangkau melalui metode
pemasaran tradisional. Dengan konten yang menarik, relevan, dan autentik, influencer dapat
menciptakan buzz dan minat yang besar terhadap produk atau layanan yang mereka
promosikan (Prasetya et al., 2021). Sebagai hasilnya, penggunaan influencer dalam strategi
pemasaran seringkali dianggap sebagai salah satu cara yang efektif untuk meningkatkan
kesadaran merek, meningkatkan penjualan, dan membangun hubungan yang lebih dekat
antara merek dan konsumen.

Perilaku Konsumen Terhadap Pemasaran Menggunakan Influencer

Perilaku konsumen terhadap pemasaran menggunakan influencer sangat dipengaruhi
oleh beberapa faktor. Konsumen cenderung lebih terbuka dan responsif terhadap
rekomendasi produk atau layanan dari influencer yang mereka percayai. Influencer
seringkali dianggap sebagai tokoh otoritatif atau ahli dalam bidang tertentu, sehingga
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rekomendasi mereka dianggap lebih meyakinkan daripada iklan tradisional. Konsumen juga
merasa lebih terhubung secara emosional dengan influencer, sehingga mereka lebih mungkin
untuk mempertimbangkan dan membeli produk yang direkomendasikan oleh influencer
yang mereka sukai (Wardah & Albari, 2023).

Banyak produk lokal merasa perlu merekrut influencer untuk bekerja sama karena
influencer memiliki kemampuan untuk menjangkau audiens yang besar dan terdiversifikasi.
Dengan bekerja sama dengan influencer, produk lokal dapat memperluas jangkauan pasar
mereka dan mencapai target audiens yang sulit dijangkau melalui metode pemasaran
tradisional. Influencer juga dapat membantu produk lokal membangun citra merek yang
positif dan meningkatkan kesadaran merek di kalangan konsumen yang lebih luas.

Selain itu, bekerja sama dengan influencer juga dapat membantu produk lokal untuk
memperoleh legitimasi dan kredibilitas di mata konsumen. Ketika produk lokal
direkomendasikan atau didukung oleh influencer yang memiliki reputasi baik, konsumen
cenderung lebih percaya dan lebih mungkin untuk mencoba produk tersebut. Hal ini dapat
membantu produk lokal untuk memperluas pangsa pasar mereka, meningkatkan penjualan,
dan membangun hubungan yang lebih dekat dengan konsumen.

Implikasi Meningkatkan Strategi Pemasaran

Peningkatan strategi pemasaran terutama melalui pemasaran digital menggunakan
influencer terkenal memiliki berbagai implikasi yang signifikan dalam konteks bisnis
modern. Pertama, dengan memanfaatkan influencer terkenal, perusahaan dapat mencapai
audiens yang lebih luas dan terdiversifikasi. Influencer memiliki basis pengikut yang besar
dan setia, sehingga dapat membantu perusahaan untuk memperluas jangkauan pasar mereka,
terutama di kalangan generasi muda yang lebih aktif secara digital. Hal ini membuka peluang
baru bagi perusahaan untuk meningkatkan kesadaran merek, menjangkau segmen pasar yang
lebih luas, dan meningkatkan penetrasi pasar.

Selain itu, pemasaran digital menggunakan influencer terkenal juga dapat membantu
perusahaan untuk membangun citra merek yang lebih positif dan relevan di mata konsumen.
Dengan berkolaborasi dengan influencer yang memiliki nilai-nilai dan gaya hidup yang
sejalan dengan merek mereka, perusahaan dapat memperoleh legitimasi dan kredibilitas
yang lebih tinggi di kalangan konsumen. Konsumen cenderung lebih mempercayai merek
yang direkomendasikan oleh influencer yang mereka sukai atau hormati, sehingga hal ini
dapat membantu meningkatkan loyalitas konsumen, meningkatkan reputasi merek, dan
membedakan merek dari pesaing.

Terakhir, implikasi dari peningkatan strategi pemasaran digital menggunakan
influencer terkenal juga melibatkan pengukuran dan analisis yang lebih cermat terhadap
efektivitas kampanye pemasaran. Dengan memanfaatkan data dan analitik digital,
perusahaan dapat mengukur tingkat keterlibatan, interaksi, dan konversi yang dihasilkan
oleh kampanye pemasaran dengan influencer. Hal ini memungkinkan perusahaan untuk
mengidentifikasi area-area yang perlu ditingkatkan, mengoptimalkan pengeluaran
pemasaran, dan mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif dan terukur di masa
mendatang.

KESIMPULAN

Dari hasil dan pembahasan di atas, dapat disimpulkan bahwa pemasaran tanpa
menggunakan influencer cenderung mengandalkan metode konvensional dan kurang efektif
dalam mencapai audiens yang luas, terutama dalam era digital saat ini. Hal ini disebabkan
oleh kemampuan influencer dalam menciptakan hubungan personal dan kredibilitas yang
tinggi di mata konsumen. Konsumen cenderung lebih responsif terhadap rekomendasi
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influencer daripada iklan tradisional, yang mengakibatkan peningkatan penjualan dan
kesadaran merek yang signifikan.

Implikasi dari meningkatkan strategi pemasaran, khususnya pemasaran digital dengan
menggunakan influencer terkenal, adalah terbukanya peluang baru bagi perusahaan untuk
mencapai audiens yang lebih luas dan terdiversifikasi. Kolaborasi dengan influencer tidak
hanya membantu memperluas jangkauan pasar, tetapi juga membangun citra merek yang
positif dan meningkatkan kredibilitas di mata konsumen. Dengan penggunaan data dan
analitik digital yang cermat, perusahaan dapat mengukur efektivitas kampanye pemasaran
dengan influencer dan mengoptimalkan strategi pemasaran mereka untuk mencapai hasil
yang lebih baik di masa mendatang. Dengan demikian, kerja sama dengan influencer
menjadi salah satu strategi yang penting dalam meraih keberhasilan pemasaran di era digital
ini.
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