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dimiliki seperti sumber daya alam dan sumber daya manusia. Sumber daya
alam yang dimaksud mencakup barang-barang tambang, sumber daya
keanekaragaman hayati baik yang ada didaratan maupun diperairan, sumber
daya iklim tropis dan keindahan alam




kebutuhan masyarakal yang semakin banyak merupakan akibat dari
kebutuhan manusia yang tidak terbatas yang diikuti dengan kecanggihan
teknologi, sehingga perkembangan dunia usaha semakin meningkat untuk

memenuhi kebutuhan masyarakat dan timbul persaingan yang kompetitif.

aan tentu saja perlu
diantaranya meliputi
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Dengan demikian pembangunan agribisnis tidak dapat dilepaskan dari
pembangunan ekonomi secara keseluruhan karena pembangunan agribisnis
dapat meningkatkan produksi harga hasil,pertanian serta dapat menghasilkan
nilai tambah pertanian (masyun, 1994).

Pencarian informasi dan kemudahan pengunaan media sosial
merupakan tahap terpenting untuk pengambilan keputusan dalam berbelanja
di media sosial sebelum konsumen melakukan pembelian, biasanya mereka




akan mencari informasi mengenai produk yang diinginkan ataupun produk
berbelanja di media sosial, pencarian informasi dapat dilihat melalui search
engine di intemet, atau bisa juga defigs

berkeliling melihat toko-toko online
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Pengguna intemet diindonesia saat ini mencapai 63 juta orang.
Berdasarkan angka tersebut, 95 persennya menggunakan internet untuk
mengakses media sosial. Tingginya angka pengguna intermet di indonesia
terutama untuk mengakses media Sosial sebesar 95% merupakan sebuah
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kecil yang mudah dan gesit membuat banyak ruang bagi pencari lowongan
kerja. ltu sebabnya, perhatian pada usaha kecil menengah semakin besar
dilakukan untuk menjaga kondisi ekonomi Indonesia.

kegiatan ekonomi rakyat yang berskala kecil dalam memenubhi
kriteria kekayaan bersih atau hasil penjualan tahunan seperti kepemilikan
sebagaimana diatur dalam Undang-Undang ini. Usaha kecil yang
dimaksud disini meliputi juga usaha kecil informal dan usaha kecil




tradisional. Adapun usaha kecil informal adalah berbagai usaha yang
belum terdaftar, belum tercatat, dan belum berbadan hukum, antara lain

petani penggarap, industry rumah tangga, pedagang asongan, pedagang
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pasar modal

: asinya. Untuk
mendapatkan dana dipasar modal, sebuah perusahaan harus mengikuti

Peranan Usaha Mikro, Kecil dan Menengah (UMKM) di
perekonomian nasional terhitung cukup besar, jumiah tersebut mencapai
99,9persen dan penyebaran tenaga kerja mencapai 97 persen. Bahkan
UMKM menyumbang terhadap PDB (produk domestic bruto) hingga
60,34 persen, dikutip dari liputan6.com pada 06 Juli 2018 Berdasarkan
pemaparan diatas, maka penelitian ini diarahkan untuk menganalisis ada




Pengaruh Penggunaan Promosi Media Sosial Terhadap Loyalitas

Konsumen Pada Usaha Kecil Keripik Pisang Di Kelurahan Caile,
Kecamatan Ujung Bulu Kabupaten Bulukumba.
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1. Manfaat teoritis
a. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai
sumbangan pemikiran dalam dunia pemasaran.
b. Menjadi salah satu bahan acuan penelitian dibidang pemasaran.
¢. Menjadi salah satu kajian untuk penulisan ilmiah berkenaan dengan
pemasaran melalui media sosial.




2. Manfaat empiris




BAB I
TINJAUAN PUSTAKA

A. Tinjauan Teori
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Drucker dalam (Philip Kotler, 2005: 10). Menurut Philip Kotler
(2005: 10), pemasaran merupakan suatu proses sosial dan manajerial
yang membuat individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka
butuhkan lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan nilai
dengan orang lain. Definisi lain pemasaran adalah suatu proses
perencanaan dan menjalankan konsep, harga




. promosi, dan distribusi sejumlah ide, barang, dan jasa untuk
menciptakan pertukaran yang mampu memuaskan tujuan individu dan
organisasi (Alma, 2007: 130).
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dengan pihak lain. Pemasaran berusaha menghasilkan laba dari jasa
yang diciptakan sesuai dengan tujuan perusahaan (IBI-LSPP, 2015:115),
Selanjutnya,untuk meningkatkan kualitas barang dipasaran periu
menganalisis peluang pasar yang dapat dilakukan dengan melakukan
penelitian apakah sasaran dari perusahaan sesuai dengan hasil tujuan
perusahaan dalam meningkatkan pendapatan. Pemilik bisnis online tentu
periu memikirkan strategi yang baik untuk memasarkan produknya agar




mendapat respon yang baik dari konsumennya. Jika pemilik bisnis online
yang melakukan promosi melalui media social tidak kreatif itu juga akan
berpengaruh makanya pebisnis harus mempunyai inovatif dalam

ikan aspek social

ar, yang akan dilayani
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pasar tersebut. Untuk menambah peningkatan pemasaran produk
perusahaan harus menyiapkan strategi lain agar jika planning awal tidak
tercapai maka akan dikembangkan di planning selanjutnya

Proses pemasaran adalah mengembangkan system pemasaran
dalam perusahaan. Dalam hal ini adalah mengembangkan tugas untuk

mengembangkan organisasi pemasaran, system perencanaan, dan




pengendalian pemasaran yang dapat menunjang tercapainya tujuan
perusahaan dalam melayani sasaran pasar.

Dari proses pemasaran ini selanjutnya adalah mengembangkan
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perusahaan. Dalam kegiatan pemasaran, perusahaan sebagai penyedia
barang atau jasa dituntut untuk dapat menjalankan kegiatannya sebagai
produsen atau penyedia jasa agar mampu menciptakan produk atau jasa
dan mendorong konsumen dalam proses jual beli.

Unsur-unsur strategi pemasaran menurut Rangkuti (2014:102)
dapat diklasifikasikan menjadi tiga unsur utama, yaitu unsur strategi




Berkaitan dengan cara membangun sirategi pemasaran
dalam berbagai aspek dipedagang usaha. Kegiatan
membangun  strategi pemasaraan inilah  yang

siasi yang dilakukan suatu usaha
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yang mereka beli dan merasa puas karena produk tersebut
sesual dengan yang mereka harapkan. kedua, pedagang
usaha itu sendiri memperoleh nilai loyalitas pelanggan
terhadap merk, yaitu peningkatan margin keuntungan,
keuntungan bersaing, dan efisiensi serta efektivitas kerja
khususnya pada program pemasaran.




b. Pelayanan atau service, yaitu nilai yang berkaitan dengan
pemberian pelayanan kepada konsumen. Kualitas
pelayanan kepada konsumen ini perlu terus ditingkatkan.
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3. Media Sosial (Social Media)
a  Pengertian Media Sosial.

Media Sosial Merupakan Jenis Media Yang Berbasis Pada
Percakapan Dan Interaksi Yang Terjadi Di Antara Orang-Orang
Yang Sedang Menggunakan Intemet. Sama Seperli Media
Lainnya, Media Sosial Juga Berfokus Pada Penyampaian




Informasi, Foto, Video, Dan Konten Lainnya Yang Diinginkan
Pengguna Sebagai Sarana Belajar Dan Hiburan. Strauss And
Frost (2001, P. 330)
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memberikan promosi seperti pemotongan harga atau promo yang
besar lainnya lebih menarik perhatian pembeli.

Promosi dalam media social dilakukan dengan cara
menyebarkan konten informasi,promosi ataupun iimu persoalan
manfaat promosi untuk meningkatkan market dari setiap
pengusaha kecil. serta cara lain yang paling ampuh adalah




Lakukan kegiatan beriklan yang sudah disediakan oleh media

social.

Menurut Thamrin Abdullah dan Francis Tantri (2016:3)
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baik. beragam media social memiliki minat tertentu maka pilinlah
yang sesuai dengan kebutuhan bisnis yang bisa dinikmati oleh

mereka.

Menurut Mayfield (2008:32) media sosial dipahami sebagai
suatu bentuk baru dar media online. berikut beberapa
karakteristik yang biasanya dimiliki oleh media sosial, antaralain:




1. Participation (keikutsertaan), yaitu media sosial memberikan
konstribusi dan umpan balik bagi orang-orang yang tertarik.
2. Openness (keterbukaan), sebagian besarmedia sosial terbuka

Meliputi Wikis, Social Bookmarking, Dan Social News. (4)
Multimedia Sharing Meliputi Photos And Art, Video, Live Casting,
Music, Dan Presentations. (5) Reviews And Opinions Meliputi
Product Reviews, business reviews, Dan Community Questions
And Answers. (6) Enteriainments Meliputi Virtual Worlds Dan
Game Sharing.




b.  Efektivitas Media Sosial

Menurut Nasrullah (2015: 8) media sosial paling baik
dipahami sebagai suatu kelompok baru dari online media, yang
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terbentuk dengan cepat dan dapat berkomunikasi dengan
efektif. Komunikasi berbagai minat yang sama, seperti pencinta
fotografi, masalah politik, masalah musik atau hiburan, ataupun
sebuah acara TV favorit.

5. Connectedness, sebagian besar jenis social media
berkembang karena keterhubungan mereka, yaitu dengan cara
memanfaatkan link yang mengarahkan untuk berpindah ke
sumber website yang lain.




4. Tahap-Tahap Penjualan

Tahap-tahap yang periu ditempuh oleh pihak penjual meliputi:
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atau merk apa yang sedang mereka gunakan dan bagaimana
reaksinya.
d. Pelaksanaan penjualan
Penjualan yang dilakukan bermula dari suatu usaha untuk
memikat perhatian calon konsumen, kemudian diusahakan untuk
mengetahui daya tarik atau minat mereka. Jika minat mereka dapat
diikuti dengan munculnya keinginan untuk membeli, maka penjual




tinggal merealisir penjualan produknya. Pada saat ini penjualan
diberlakukan.

e. Pelayanan purna jurnal

Mendefinisikan keputusan pembelian sebagai pemilihan suatu
tindakan dan dua alternatif atau lebih. Menurut Sangadiji dan Sopiah
(2013: 120), keputusan pembelian konsumen adalah proses
mengintegrasikan yang mengombinasikan pengetahuan unfuk
mengevaluasi dua alternatif atau lebih, dan memilih salah satu

diantaranya.

b. Proses Pengambilan Keputusan




Proses pengambilan keputusan dapat diartikan sebagai
proses memilih atau menetapkan alternative demi mendapatkan
solusi atas prediksi kedepan. Beberapa langkah proses pengambilan
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interaksi dengan konsumen, harga yang ditawarkan, dan layanan.
Terdapat pengaruh yang kuat antara kepuasaan konsumen akan suatu
merek terhadap loyalitas merek (brandioyalty), yang berarti bahwa
konsumen yang puas cenderung akan lebih setia kepada merek
dibanding konsumen yang tidak puas (Olsen, 2014

Oliver (dalam Kotler & Keller, 2009, p. 138) mendefinisikan
loyalitas sebagaikomitmen yang dipegang secara mendalam untuk




membeli atau mendukung kembali produk atau jasa yang disukai di masa
depan meski pengaruh situasi dan usaha pemasaran berpotensi
menyebabkan pelanggan beralih. Konsumen yang loyal dapat dilihat
melalui empat komponen loyalités seperti yang dijelaskan oleh Schiffman

memberikan dasar yang baik bagi pembelian ulang dan tercipta kesetiaan
terhadap mereka serta membuat rekomendasi dan mulut ke mulut (word
of mouth) yang menguntungkan bagi perusahaan (Tjiptono,2000:105).
Loyalitas pelanggan sangat penting untuk perusahaan yang
menjaga kelangsungan usahanya maupun kelangsungan kegiatan
usahanya. Pelanggan yang setia adalah mereka yang sangat puas
dengan produk dan pelayanan tertentu sehingga mempunyai antusiasme




untuk memperkenalkan kepada siapapun yang mereka kenal.
selanjutnya,bagi pelanggan yang terbukti loyainya tersebut akan
memperluas kesetiaan mereka pada produk produsen yang sama. Dan
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tidak sehat.

Sedangkan berdasarkan UU No. 9/1995 tentang Usaha Kecil,
yang dimaksud dengan usaha kecil adalah kegiatan ekonomi rakyat yang
berskala kecil dalam memenuhi kriteria kekayaan bersih atau hasil
penjualan tahunan seperti kepemilikan sebagaimana diatur dalam
Undang-Undang ini. Usaha kecil yang dimaksud disini meliputi juga usaha
kecil informal dan usaha kecil tradisional. Adapun usaha kecil informal
adalah berbagai usaha yang belum terdaftar, belum tercatat, dan belum
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berbadan hukum, antara lain petani penggarap, industry rumah tangga,
pedagang asongan, pedagang keliling, pedagang kaki lima, dan
pemulung. Sedangkan usaha kecil tradisional adalah usaha yang
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Kriteria usaha kecil sebagaimana dimaksud dalam Undang-
Undang Republik Indonesia Nomor 17 Tahun 2013 tentang Usaha
Mikro, Kecil dan Menengah, Kriteria Usaha Kecil adalah sebagai
berikut:

1. Memiliki kekayaan bersih lebih dan Rp. 50.000.000 (lima puluh
juta rupiah) sampai dengan paling banyak Rp. 500.000.000 (lima




ratus juta rupiah) tidak termasuk tanah dan bangunan tempat
usaha, atau

2. Memiliki hasil penjualan tahunan lebih dari Rp. 300.000.000,00

efisiensi jangka panjang.

6) Kemampuan pemasaran dan negosiasi serta diversifikasi
pasar sangat terbatas.

7) Kemampuan untuk memperoleh sumber dana dari pasar
modal rendah, mengingat keterbatasan dalam system
administrasinya. Untuk mendapatkan dana di pasar modal,




sebuah perusahaan harus mengikuti system administrasi
b. Keunggulan dan Kelemahan Usaha Kecil

Dibandingkan derigan usaha kecil, usaha kecil memiliki
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Sedangkan kelemahan usaha kecil adalah investasi
awal dapat saja mengalami kerugian. Beberapa resiko di
luar kendali wiraswasta, seperti perubahan mode,
peraturan pemerintah, persaingan, dan masalah tenaga
kerja dapat menghambat bisnis.
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B. Tinjauan Empiris

Penelitian terdahulu yang menjadi acuan dalam melakukan penelitian ini
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Outiet di dalamnya terdin
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C. Kerangka Pikir

Kerangka Pikir adalah suatu model konseptual tentang bagaimana
teori-teori hubungan beberapa faktor yang didefinisikan sebagai suatu
permasalahan (sekaran,2006. 19) Berdasarkan latar belakang masalah dan

n kerangka pikir untuk

Penggunaan Promosi Media Sosial Terhadap Loyalitas Konsumen Pada

Usaha Kecil Keripik Pisang Di Kelurahan Caile, Kecamatan Ujung Bulu
Kabupaten Bulukumba berpengaruh terhadap loyalitas konsumen.
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media social terhadap loyalitas konsumen dan viral marketing sebagai
variable intervening.
. Tempat dan Waktu Penelitian

Lokasi tempat penelitian ini dilakukan Di Kecamatan Ujung
Bulu Kelurahan Caile, Kabupaten Bulukumba. Pejualan ini dilakukan melalui
Penggunaan Media Social dan mampu mempengaruhi loyalitas konsumen
meninggkatkan Daya Beli Konsumen secara Berkelanjutan. Adapun waktu




Yang dipergunakan dalam penelitian ini mulaikurang lebih dua bulan lamanya
dimulai bulan September sampai dengan bulan 10 tahun 2020
C. Definisi Operasional Variabel
Untuk

2. Loyalitas Konsumen (Y)
Oliver (dalam Kotler & Keller, 2009, p. 138) mendefinisikan
loyalitas sebagai komitmen yang dipegang secara mendalam untuk




membeli atau mendukung kembali produk atau jasa yang disukai di masa
depan meski pengaruh situasi dan usaha pemasaran berpotensi
menyebabkan pelanggan beralih. Konsumen yang loyal dapat dilihat
melalui empat komponen loyali aperti yang dijelaskan oleh Schiffman
dan Kanuk (2004, p. 465]
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2. Sampel Penelitian

Ukuran sampe! dalam penelitian ini berpedoman pada pendapat
Roscoe (1975) dalam Uma Sekaran (2006) yang menyatakan dalam
penelitian multivariate (termasuk analisi regresi berganda), ukuran sampel
sebaiknya 10 kali lebih besar dan jumlah variabel dalam penelitian.
Sehingga jumiah sampel dalam peneliian ini yaitu sebanyak 30 (tiga
puluh) responden.

e ____




E. Teknik Pengumpulan Data
Pada tahap penelitian ini agar diperoleh data yang valid dan bisa

F. Metode Analisis Data

data yang diperoleh dar hasil wawancara, catatan lapangan, dan bahan-
bahan lain, sehingga dapat mudah dipahami, dan temuannya dapat
diinformasikan kepada orang lain (Bogdan dalam Sugiono, 2013:244),
Metode analisis data untuk mengukur varable-variabel dalam penelitian ini




menggunakan software SPSS dengan cara memasukkan hasil dalam
operasionalisasi variable yang akan diuji. Adapun analisis data yang
digunakan dalam penelitian ini adalah
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jawaban seseorang terhadap pemyataan adalah konsisten atau
handal dari waktu ke wakiu. Pengukuran reliabilitas dapat
dilakukan dengan dua cara yaitu :

1. Repeated Measure atau pengukuran ulang, dimana
seseorang akan diberikan pertanyaan yang sama pada
waktu yang berbeda, dan kemudian dilihat apakah
responden konsisten dengan jawabannya.




2. One shot atau pengukuran sekali saja, yaitu pengukuran
yang hanya sekali dan kemudian hasilnya dibandingkan
dengan pertanyaan lain atau mengukur korelasi antar

Uji heterokedaktisitas dilakukan untuk menguji apakah
dalam sebuah model regresi terjadi ketidaksamaan varians
rﬂwuﬂmmmmmwngﬁntﬂap;
maka disebut heteroskedaktisitas. Jika titik-titik menyebar di
atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y tanpa membentuk
pola tertentu, maka tidak terjadi heterokedakdtisitas.




3. Analisis Regresi Sederhana

Regresi sederhana yaitu bentuk pengujian yang digunakan untuk
mengetahui pengaruh atau tidak berpengaruhnya variable bebas (X)
terhadap variable terikat (Y) . Adapun persamaan dari regresi sederhana
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independen secara parsial berpengaruh nyata atau tidak terhadap
variable dependen. Langkah-langkah dalam pengujian hipotesis ini
adalah:
1. Menentukan hipotesis dengan membandingkan nilai -, dengan
nilai tpe.
JiKa tyaung> dari e maka Ho ditolak dan H1 diterima
JiKa Yy g i tuge Maka Ho diterima dan H1 ditolak
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2. Menentukan tingkat  signifikansi.  Tingkat signifikansi
menggunakan alpha a=5% (0,05) artinya peneliian ini
menentukan resiko kesalahan dalam mengambil keputusan

ima hipotesis yang benar sebanyak-

il keputusan sedikitnya 95%
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usaha keripik

susnya di wilayah
Bulukumba, Kabupaten bulukumba yang sebagian besar penduduknya
menggantungkan hidup pada budidaya pohon pisang. Sehingga beliau
berinisiatif untuk melakukan terobosan-terobosan dengan membuat
perusahaan yang dinamakan bude sri snack dengan terobosan itu bu sri
termotivasi untuk memperiuas usahanya . Hasilnya beliau mendapatkan
respon yang besar oleh masyarakat dan keripik pisang tersebut diupload
lewat social media . Pada saat itu, beliau semakin bersemangat dan yakin
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produksi dan jangkauan pasarnya semakin luas. lbu sri melihat

usaha keripik pisang ini mempunyai prospek yang besar, khususnya di
wilayah Bulukumba, Kabupaten bulukumba yang sebagian besar
penduduknya menggantungka dup pada budidaya pohon pisang.

Keunggulan dari usaha ini yaitu mampu mengolah hasil bumi menjadi

berbagai macam produk olahan pangan, kualitas, rasa, dan tampilan
yang memiliki daya saing yang baik dipasar tradisional maupun pasar
modem serla pemasaran yang cukup luas.

Usaha kecil bude sri snack ini dirintis berawal dari ketertarikan dan
ingin memberikan usaha kecil untuk keponakannya yang belum memiliki

usaha sehingga bu sn berinisiatif sendiri kreatif memproduksi sesuatu




dengan olahan tangan sendiri. Melihat Bulukumba memiliki hasil bumi
yang melimpah, salah satunya adalah tanaman pisang sehingga beliau
mengambil peluang untuk memanfaatkan hasil bumi tersebut menjadi

yang menjadi brand nasional kebanggaan Indonesia, dan memberikan
manfaat yang seluas-luasnya bagi seluruh masyarakat, mitra usaha dan
karyawan.

Misi

1. Membuat produk yang kualitasnya sesuai dengan kebutuhan
konsumen.




2. Menjaga produksi keripik pisang agar kualitas dan kuantitasnya yang

3. Membangun kerja sama dengan pihak-pihak terkait untuk

'BAHAN BAKU
SANARIA

Gambar 4.1 Bagan Struktur Organisasi
Karya Bude Sri Snack




3. Uraian Tugas
1. Kelua
Ketua adalah untuk menjalankan dan memimpin perusahaan.

Ml

"y
i

\ _/

e

Pemasaran merupakan rangkaian kegiatan yang dilakukan
untuk memenuhi kebutuhan dan kepuasan konsumen. Kegiatan
pemasaran yang dilskukan dengan cara membuat produk,
menentukan harga, menentukan tempat penjualan, dan




mempromosikan produk pada konsumen. Adapun tugas-tugas
a. Memperkenalkan produk

'w
llll\\

digunakan untuk mengubah input berupa bahan baku menjadi
output barang setengah jadi dan barang jadi.

C. Jasa-jasa penunjang, merupakan saran yang menunjang
pengorganisasian dan kelancaran proses produksi.

d. Pengendalian dan perawatan, adalah fungsi untuk
terlaksananya proses produksi sesuai dengan poin-poin yang
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telah direncanakan sehingga tujuan dan pedoman produksi

dapat tercapai.
5. Bahan Baku
Bahan baku i untuk menyediakan bahan mentah
yang diperiukan hasil produksi.
A. Hasil Penel N\ {
1. \ K A y
< A )
aitu
\~”
9 N
* e
)
3]
\J
AWa ‘
SMP/MTS ]
SMA/MA 15
Diploma/Sarjana 4
Total 30

Sumber : Data Prnmer

Tabel tersebut diatas, menjelaskan bahwa keadaan responden dilihat
dari tingkat pendidikannya terdiri atas tidak sekolah, SD, SMP, SMA dan




Diploma/Sarjana. Tabel diatas menunjukan bahwa dari 30 responden tidak
manMmm.zmmmgmbm
SD, 9 orang responden yang bersekolah SMP, 15 orang responden yang
bersekolah SMA dan 4 orafig responden yang pendidikannya
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Tabel 4.3

KARAKTERISTIK RESPONDEN BERDASARKAN USIA
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2. Deskripsi Variabel
Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer
dalam bentuk kuesioner. Adapun data variabel penelitian dapat dilihat

\\\\\\‘l!l'h//é
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Hal ini berarti bahwa responden yang ada dalam penelitian ini
memberikan persepsi yang cukup baik terhadap media sosial dalam
promosi guna meningkatkan loyalitas konsumen. Secara umum
responden menyadari akan betapa pentingnya pemanfaatan media sosial
dalam proses pemasaran dan promosi usahanya.

1) Deskripsi Frekuensi Vanabel Media Sosial (X)
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Analisis deskriptif terhadap variabel media sosial terdiri dari 7 item
pemyataan responden mengenai penggunaan media sosial dalam
proses promosi. 7 ftem ini merupakan bagian dar indikator media
sosial yang terdiri dari 4 or, Social Presence, Media Richness,

Self Presentation, . Persentase hasil pemyataan
responden
[N 4
(4 A
L)
2 Rata
;“' Rata
| skor
X1 j 117 | 39
. )
X2 101 | 337
X3 o 1 0 117 | 39 |
X4 - 50 | 109 | 3.63 |
X5 0 - 106 | 3,53
X6 0 - 106 | 3,53
X7 0 - 0| - | 106 | 353
Skor Rata-Rata 363

Sumber: Data hasil olah SPSS ver. 25 dan Ms. Excel, 2020

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa item pertama, yaitu isi ‘
pesan pada promosi dapal menjadi media hubung antara penjual dan
konsumen (X,), diketahui bahwa responden yang menyatakan sangat

setuju berjumiah 5 responden (16,7%), yang menyatakan setuju 17
orang (56,7%), yang menyatakan cukup setuju 8 orang (26,7%), yang
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menyatakan tidak setuju 0 orang (0%) dan yang menyatakan sangat
tidak setuju berjumiah 0 orang (0%). item pertama merupakan bagian
dari indikator sosial presence, memiliki TCR 78% dengan kategori

- \\_\M“'i.ag;//‘, )
W%

¢ 3

~‘..//

(23.3%), yang menyatakan tidak setuju 0 orang (0%) dan yang
menyatakan sangal tidak setuju 0 orang (0%). item ketiga merupakan
bagian dari indikator media richness, memiliki TCR 78% dengan
kategori Baik. Artinya menurut para responden promosi penjual pada
media sosial dapat dikatakan baik dan menarik.

tem keempat, yaitu media sosial membantu responden
memperoleh informasi mengenai produk (X;), diketahui bahwa




responden yang menyatakan sangat setuju berjumlah 3 responden
(10%), yang menyatakan setuju 13 orang (43,3%), yang menyatakan
cukup setuju 14 orang (46,7%), yang menyatakan tidak setuju 0 orang
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berjumian 0 orang
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informasi yang benar sesuai dengan produk aslinya.

Pada item keenam, yaitu dengan media sosial maka dapat
diketahui mengenai kelebihan produk yang dijual (Xs), diketahui bahwa
responden yang menyatakan sangat setuju berjumiah 0 responden
(0%). yang menyatakan setuju 16 orang (53,3%), yang menyatakan
cukup setuju 14 orang (46,7%), yang menyatakan tidak setuju 0 orang
(0%) dan yang menyatakan sangat tidak setuju berjumlah 0 orang




(0%). Indikator keenam merupakan bagian dari indikator self
disclosure, memiliki TCR 70,6% dengan kategori Baik. Artinya dengan
menggunakan media sosial maka responden dapat mengetahui
mengenai kelebihan produk yang akan dibelinya.

tem ketujuh, yﬂu G memudahkan konsumen untuk
melakukan pe oduk (X7), diketahui bahwa

rekuensi tertinggi
berada pada pernyataan pertama dan ketiga dengan nilai rata-rata 3,9
yang berarli berada diantara cukup setuju dan setuju. Jika dilihat
frekuensi terendah berada pada pemyataan kelima, enam dan tujuh

yang memiliki rata-rata sama yaitu 3,53. Kemudian frekuensi terendah
kedua berada pada pemyataan kedua dengan nilai rata-rata 3,37 yang
berarti berada diantara cukup setuju dan setuju. Jadi berdasarkan




hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa Media Sosial (X) dengan skor
rata-rata adalah 3,63 berada pada kategori cukup.

38
3,53
3.4
317
3,48

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa item pertama, yaitu
responden sering membeli produk karena adanya promosi dan review
di media sosial (Y1), diketahui bahwa responden yang menyatakan
sangat setuju berfjumiah 1 responden (3,3%), yang menyatakan setuju
22 orang (73,3%), yang menyatakan cukup setuju 7 orang (23,3%),
yang menyatakan tidak setuju 0 orang (0%) dan yang menyatakan
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sangat tidak setuju berjumiah 0 orang (0%). Item pertama merupakan
bagian dari indikator pengaruh merek, memiliki TCR 76% dengan
kategori Baik. Artinya dengan adanya promosi dan review dapat

menyatakan setuju 13 orang (43.3%), yang menyatakan cukup setuju
16 orang (53,3%), yang menyatakan tidak setuju 1 orang (3,3%) dan
yang menyatakan sangat tidak setuju berjumiah 0 orang (0%). ltem
ketiga merupakan bagian dan indikator sikap loyal, memiliki TCR 68%
dengan kategori Baik. Arinya benar bahwa responden sering
melakukan pembelian ulang karena produk yang dijual sesuai dengan

yang dipromosikan dan kualitasnya baik.




ltem keempat, yaitu responden tidak akan terpengaruh dengan
tawaran produk sejenis dari penjual lainnya (Y4), diketahui bahwa
responden yang menyatakan sangat setuju berjumiah 0 responden

\\\A‘") //A

frekuensi terendah berada pada pemyataan ketiga yang memiliki nilai
rata-rata yaitu 3.4. Kemudian frekuensi terendah kedua berada pada
pemnyataan keempat dengan nilai rata-rata 3,17 yang berarti berada
diantara cukup setuju dan setuju. Jadi berdasarkan hasil tersebut
dapat disimpulkan bahwa Loyalitas Konsumen (Y) dengan skor rata-
rata adalah 3,48 berada pada kategori cukup.




3. Strategi Promosi Bude Sri Snack

Promosi yang dilakukan untuk meningkatkan keuntungan dan
loyalitas konsumen tersebut dilakukan lewat media social hanya saja
terbatas lewat facebook saja dan bem 3 dengan pengusaha keripik pisang
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menampung banyak ide baru untuk menambah wawasan guna
pengembangan usaha yang akan dijalankan.

Strategi penggunaan media social dapat dilihat dari kualitas
produk yang ditawarkan tersebut apakah mampu meningkatkan daya tarik

konsumen lewal pemesanan via online atau bahkan lebih kondusif

pemesanan produk secara lansung.makanya, peneliti harus meninjau dari
segala aspek sudut pandang strategi penjualan produk tersebut.




Selain promosi, Citra merek juga mempengaruhi loyalitas. Menurut
Mardalis (2006:115) tingkat loyalitas konsumen, tergantung kepada citra
merek mata konsumen. Banyaknya competitor penyedia layanan dompet

malkan layanan agar timbul citra
nd. Citra positif harus dimiliki

Y
| T

keputusan seseorang membeli barang.

Sasaran dalam penjualan tersebut adalah masyarakat dan

mahasiswa tapi lebih efeklif penjualannya secara langsung karena
terkendala oleh jaringan. Efektifitas tersebut bisa kita lihat dari segi
pemesanan produk keripik pisang tersebut lebih banyak yang dominan dari
masyarakat yang bertempat dekat dengan wusaha ({ersebut

sedangkan, mahsiswa yang melakukan pembelian itu bisa melihat dari media




facebook karena kualitas intemet lebih meningkat dibanding empat usaha
tersebut.

4. Loyalitas Konsumen
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hasil analis strategi penjualan produk tersebut dapat meningkatkan minat beli
konsumen terkhusus para pengusaha eceran yang terlark dengan produk
olahan keripik pisang karena tak bisa kita pungkiri olahan pisang tersebut
sangat diminati oleh konsumen.

Loyalitas konsumen sangat penting bagi perusahaan yang menjaga
kelangsungan usahanya maupun kelangsungan kegiatan usahanya.
Loyalitas konsumen menurut (Tumbuan, Mandey, & Kakasih, 2014).adalah
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"suatu pembelian ulang yang dilakukan oleh seorang konsumen karena
komitmen pada suatu merek atau perusahaan”.

Mereka yang sangat puas dengan produk dan pelayanan tertentu

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data promosi media
sosial dan minat konsumen yang meliputi: produk, harga, distribusi dan
promosi dan juga data modal serta keuntungan dapat dilihat sebagai berikut:
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Tabel 4.7
DATA KEUNTUNGAN DAN MODAL PENJUALAN KERIPIK PISANG
BUDE SRI 2019
strategi Hasil
Tahun i Penjualan
2019 500.000
1.000.000
1.200.000
L/ A ¢ 000
v 0
9 N
000
. .000
S
\J
\J
4 A A \
promosi

tahun 201Sadalah 3.500.000 pada bulan desember dan yang paling rendah
adalah 250.000 pada bulan Januari, sementara untuk hasil penjualan yang
paling tinggi yaitu pada bulan desember sebesar 7.000.000 dan yang paling
rendah yaitu pada bulan Januarn sebesar 5.000.000.
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B. Uji Asumsi Klasik

Hipotesis diuji menggunakan analisis regresi liner sederhana. Sebelum
data dianalisis, data diuji prasayarat (uji asumsi klasik) terlebih dahulu dengan

w
I

"n n‘\\\\

W

GRAFIK HASIL UJI NORMALITAS

Sumber : Data hasil olah SPSS ver. 25, Tahun 2020




o

Berdasarkan gambar 4.2 di atas, dapat dilihat bahwa data atau titik
menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal. Hal
ini menunjukkan bahwa keselu data pada penelitian yang digunakan

sebagai sampel telah
2. Uji A /
korelasi
50
ar il
resi.
4
9 -
° &)
2\
<
\J
4 A A I
VIF
1(Co
Media Sosial 1,000 1,000

Sumber: Data hasil olah SPSS ver. 25, Tahun 2020

Berdasarkan dari tabel 4.8, terlihat bahwa nilai VIF untuk masing-

masing variabel = 1,000dimana semua nilai VIF pada masing-masing
variabel memiliki nilai VIF<10. Sementara nilai Tolerance masing-masing

variabel = 1,000 , yaitu >0,1. Dengan demikian, model pengujian ini bebas

dari gejala multikolinearitas.




3. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas dilakukan untuk menguii apakah mode! regresi

tisitas pada hasil regresi,
varians tidak Iz fisien regresi menjadi
an yang diambil

mbar 4.3,

Gambar 4.3
HASIL UJI HETEROSKEDASTISITAS
Sumber : Data hasil olah SPSS ver. 25, Tahun 2020

Berdasarkan gambar 4.3 diatas tampak titik-titik menyebar di
atas dan di bawah sumbu Y, artinya tidak terjadi pola tertentu.




Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi

p— Yo;"'c,,,“
2,

7ty
ST/

teciaSamint=0 221 I p ass R SoR
Sumber Data hasil olah SPSS ver. 25, Tahun 2020

Dari tabel 4.9 tersebut, tercantum nilai konstanta dan nilai-nilai
koefisien regresi linier berganda untuk masing-masing variabel bebas.
Berdasarkan nilai tersebut, maka dapat ditentukan model regresi linier
berganda yang dinyatakan dalam bentuk persamaan sebagai berikut:

Y=5175+0344X + e




Dar persamaan regresi linier berganda diatas dapat diinterpretasikan
sebagai berikut:
a. Makna Koefisien b= 5,175




D. HASIL UJI HIPOTESIS
1. Ujit (Parsial)

Berdasarkan hasil pengolahan data menunjukkan bahwa media sosial
berpengaruh positif terhadap loyalitas konsumen dengan nilai t hitung
sebesar 5,034 dan t tabel yang didapatkan sebesar 2,048, maka 5,034>
2,048dan nilai sig t lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). Dengan demikian,
hipotesis yang menyatakan media social berpengaruh positif dan
signifikan terhadap loyalitas konsumen dinyatakan Diterima.




2. Uji Koefisien Determinasi
Uji koefisien determinasi bertujuan untuk menguji kontribusi antara
variabel dependen dan independen secara simuftan (R2) yang dapat

berikut (Sugiyono, 2017:184):

1) 0,00 - 0,199= Sangat Rendah
2) 0,20 - 0,399 = Rendah

3) 0,40 -0,599 = Sedang

4) 0,600,799 = Kuat

5) 0,80 - 1,00 = Sangat Kuat




Berdasarkan kriteria tersebut, maka dapat diketahui hubungan antara
variabel independen dengan variabel dependen dalam penelitian ini
adalah kuat karena nilai koefisien korelasi (R)adalah sebesar 0,689.

- Nilai R Square adalah 0,475, Artinya variabel media social mampu
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konsumen. Selanjutnya, berpengaruh signifikan dapat dilihat pada Tabel 4.10.
Pada tabel fersebut diperoleh nilai t hitung lebih besar dari nilai t tabel
(5,034> 2,0348) dan nilai signifikan t lebih kecil dari 0,05 (0.000< 0.05),
menunjukkan bahwa media sosial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
loyalitas konsumen. Hasil penelitian menyimpulkan bahwa hipotesis yang
berbunyi “Strategi Pemasaran untuk meningkatkan pengaruh penggunaan

promosi media sosial berpengaruh terhadap loyalitas konsumen pada usaha




kecil keripik pisang di Kecamatan Bisappu, Kelurahan Bonto Atu, Kabupaten

Bulukumba® diterima.
Hal ini sejalan dengan penelitian Feibe Kereh, Altie L. Tumbel, Sjendry

S.R. Loindrong (2018) tentang sis  Strategi  Pemasaran dalam

Meningkatkan Penjualan N da PT. Hasjrat Abadi Outlet

ini adalah strategi
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bersama-sama antara variabel media sosial yaitu konten yang populer,

konten yang relevan, kampanye yang menguntungkan, dan frekuensi
memperbaharui konten terhadap loyalitas konsumen. Dengan adanyapromosi
melalui media sosial dapat dilihat bahwa terdapat peningkatan antusiasme
konsumen sehingga menguntungkan bagi perusahaan, dan pada akhimya
akan terbentuk loyalitas konsumen yang tinggi.
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Kerpik Pisang melalui media sosial
akan berpengaruh terhadap loyalitas konsumen dan bagi produsen sera
pemilik usaha, diharapkan dapat mempertimbangkan penggunaan media
sosial dalam menjalankan usahanya. Penggunaan media sosial dapat
membua tusaha kecil menjadi lebih efektif dalam memasarkan produk
sehingga volume penjualan.

. Dimaksimalkan dar bagian pemasaran dan bagi pelaku usaha mikro kecil
menengah untuk meningkatkan kemampuan promosi dalam media sosial,




misalnya membuat brosur produk dengan lebih kreatif dan mengunggah
banyak calon konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan.







Lampiran 1. Kuesioner Penelitian

KUESIONER PENELITIAN
PENGARUH PENGGUNAAN PROMOSI MEDIA SOSIAL TERHADAP

1. Pengisian kuesioner dilakukan secara tertulis oleh responden.

2. Jawaban merupakan pendapat pribadi responden.

3. Isilah daftar yang tersedia sebelum Anda menjawab daftar pertanyaan yang
disiapkan.

4. Skor Jawaban yang tersedia.
1 = Sangat Tidak Setuju (5TS) 3 = Cukup Setuju (CS)
2 = Tidak Setuju (TS) 4 =Setuju (S) 5= Sangat Setuju (SS)




I.  Karakteristik Responden

Nama Responden
Umur : Tahun
Tingkat Pendidikan / SMA | PT (Coret yang tidak perlu)
.  Daftar Pertanyaa
\ 4 n
No A X X > S | 8S
< 4) | (5)
1
X~
2
® )
3 | Say
. \J
4 | Media A
i
Self
5 | Saya merasa pesan dalam promosi yang
benar sesuai dengan produk yang dijual
Self Disclosure
6 | Dengan media sosial maka dapat diketahui
mengenai kelebihan produk yang dijual
7 | Media sosial memudahkan konsumen untuk
produk




'B. LOYALITAS KONSUMEN

Pengaruh Merek

1

Saya sering membeli produk karena adanya
promosi dan review di media sosial
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Lampiran 2. Data Hasil Penelitian (Poin Skala Likert)
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PRODUK KERIPIK PISANG

1. Sebelum Diolah
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2. Proses Pembuatan
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