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Abstrak

Penyedia Jasa merupakan salah satu kegiatan usaha dagang dalam skala kecil yang dimiliki oleh seorang individu maupun kelompok, dimana
kegiatan produksi dari produk yang akan dihasilkan berpusat pada rumah dari pemilik usaha tersebut. Seiring dengan perkembangan zaman
dan teknologi yang semakin canggih, usaha penyedia jasa memanfaatkan fasilitas teknologi dengan menggunakan media sosial dalam upaya
memasarkan produk usahanya. Digital Art Bali merupakan penyedia jasa yang bergerak di bidang photography dan videography yang
memanfaatkan media sosial instagram dalam memasarkan produk-produk foto dan video andalannya. Dengan memanfaatkan instagram
sebagai media pemasaran, Digital Art Bali telah menjadi salah satu photography online yang memiliki kualitas foto dan video yang baik serta
memiliki ciri khas tersendiri. Penelitian ini bertujuan untuk mengindentifikasikan strategi pemasaran yang selama ini telah dilakukan oleh
pemilik usaha dalam memasarkan produk produk Digital Art Bali melalui media sosial instagram dan untuk mengetahui apakah terjadi
peningkatan jumlah konsumen dalam usaha Digital Art Bali. Data dan informasi penelitian terdiri dari data primer yang dikumpulkan
langsung melalui pemilik usaha Digital Art Bali yaitu | Putu Gede Putra Windu dan data sekunder yang dikumpulkan melalui pembeli
produk Digital Art Bali. Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian asosiatif dengan pendekatan kuantitatif
dengan melakukan pengumpulan data dilakukan dengan wawancara, kuesioner dan studi pustaka. Penelitian ini memiliki variabel X strategi
pemasaran dengan menggunakan indikator marketing mix 4P serta variabel Y meningkatkan jumlahkonsumen.

Kata kunci :
Digital Art Bali, Photography, Media Sosial

Absctract

Service Provider is a small-scale trading business activity owned by an individual or group, where the production activities of the product to
be produced are centered on the home of the business owner. Along with the times and increasingly sophisticated technology, service providers
utilize technology facilities by using social media in an effort to market their business products. Digital Art Bali is a service provider engaged
in photography and videography that utilizes Instagram social media in marketing its flagship photo and video products. By utilizing Instagram
as a marketing medium, Digital Art Bali has become an online photography that has good photo and video quality and has its own
characteristics. This study aims to identify marketing strategies that have been carried out by business owners in marketing Digital Art Bali
products through Instagram social media and to find out if there is an increase in the number of consumers in the Bali Digital Art business.
Research data and information consists of primary data collected directly through Digital Art Bali business owners, namely | Putu Gede Putra
Windu and secondary data collected through buyers of Digital Art Bali products. The research method used in this study is associative research
with a quantitative approach by conducting data collection conducted by interviews, questionnaires and literature study. This study has an X
variable marketing strategy using 4P marketing mix indicators and Y variable increases the number of consumers.
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l. PENDAHULUAN tepat tanpa perlu membutuhkan waktu yang lama.

Perkembangan teknologi yang semakin pesat menjadi salah

Pada saat ini di jaman era globalisasi sudah terbentuk
segmen pasar yang disebut “Emerging Global Market,
yaitu tresedianya pasar yang meberikan produk sert
apelayanan serba cepat dan kondisi pasar yang tidak lagi
menuntut untuk terjadinya pertemuan langsung antara
penyedia jasa dan pelanggan. Hal tersebut didukung
dengan perkembangan jaringan teknologi yang semakin
pesat, dimana teknologi saat ini memberikan kemudahan
bagi masyarakat melalui media-media social yang tersedia
saat ini melalui aplikasi pada smartphone maupun media
elektronik yang dapat diakses oleh siapa saja dan
dimanasaja.

Saat ini permintaan pelanggan terhadap bidang seni
terutama photography tidak hanya keinginan terhadap
paket photography yang memiliki kualitas foto, namun
yang lebih penting adalah kemudahan dalam mendapatkan
dan memakai jasa dari photographer dengan cara yang

satu factor pendukung atas kemudahan yang didapat oleh
pelanggan dalam memenuhi kebutuhannya. Sosial media saat ini
hadir sebagai salah satu bagiandari perkembangan teknologi yang
dapatmenghubungkansecara instant antara satu orang dengan
orang lainnya dengan menggunakan media social.

Media social adalah sebuah media yang dapat digunakan oleh
para pengguna gadget sehingga para penggunanya bisa dengan
mudah berpartisipasi , berbagi, dan menciptakan isi dalam
berbagai media social yang telah tersedia meliputi facebook,
blog, twitter, instagram, dan dunia virtual. Seiring
berkembangnya waktu, media social sudah menjadi tempat atau
sarana yang digunakan oleh wirausaha dalam mempromosikan
jasa atas usahanya.

Penyedia jasa atau Usaha Jasa adalah istilah untuk badan
usaha atau orang perseorangan yang  menyediakan
Barang/Pekerjaan Konstruksi/Jasa Konsultansi/Jasa Lainnya.
Usaha jasa mampu memberikan hasil yang berkualitas dan dapat


mailto:astiti@stikom-bali.ac.id
mailto:astiti@stikom-bali.ac.id

476

bersaing dengan penyedia jasa lainnya yang lebih
berpengalaman, lebih besar sehingga dapat dikenal
masyarakat luas, sehingga untuk itu diperlukan strategi
pemasaran  yang  efektif dan  efisien  dalam
memperkenalkan dan memasarkan produk dari penyedia
jasa di kalangan masyarakatumum.

Salah satu penyedia jasa yang saat ini popular dan
trend adalah Photography. photography, yang berasal dari
kata Yunani yaitu "photos” : Cahaya dan "Grafo" :
Melukis/menulis) adalah proses melukis/menulis dengan
menggunakan media cahaya. Sebagai istilah umum,
fotografi berarti proses atau metode untuk menghasilkan
gambar atau foto dari suatu objek dengan merekam
pantulan cahaya yang mengenai objek tersebut pada media
yang peka cahaya. Alat paling populer untuk menangkap
cahaya ini adalah kamera. Tanpa cahaya, tidak ada foto
yang bisa dibuat. Fotografi saat ini telah berkembang
menjadi sebuah gaya hidup, hal ini dimulai semenjak
munculnya era digital dan berkembangnya sosialmedia

Salah satu upaya untuk memasarkan produk dari
penyedia jasa photography yakni dengan menguunakan
social media, social media yang saat ini sedang trend di
kalangan anak muda yakni instagram. Instagram
merupakan salah satu media social yang digunakan dalam
berbagi foto yang memungkin pengguna mengambil foto
dengan menerapkan filter yang tersedia dan membagikan
ke masyarakat luas. Nama instagram berasal dari
pengertian dari keseluruhan fungsi aplikasi ini. Kata
“insta” berasal dari kata “instan”, seperti kamera polaroid
yang pada masanya lebih dikenal dengan sebutan “foto
instan”. Instagram juga dapat menampilkan foto-foto
secara instan, seperti polaroid didalam tampilannya.
Sedangkan untuk kata “gram” berasal dari kata “telegram”,
dimana cara kerja telegram sendiri adalah untuk
mengirimkan informasi kepada orang lain dengan cepat.
Oleh karena itulah Instagram berasal dariinstan- telegram.

Saat ini strategi pemasaran adalah hal yang sangat
penting dan merupakan kunci pokok guna meningkatkan
jumlah pelanggan untuk mecapai laba dari suatu
perusahaan, kemajuan, dan kelangsungan hidup bagi
penyedia jasa (perusahaan) mengingat semakin ketatnya
persaingan dalam dunia bisnis. Hasil dari penelitain ini
akan menghasilkan informasi mengenai pengaruh dari
penggunaan socia Imedia yakni instagram dalam
melakukan pemasaran dan dapat membantu penyedia jasa
photography agar lebih banyak mengupload foto-foto yang
sudah dihasilkan selamaini.

1. TINJAUANPUSTAKA

A Pengertian Strategi

Strategi adalah pola, metode, maksud atau tujuan dan
kebijakan serta rencana-rencana penting untuk mencapai
tujuan itu, yang dinyatakan dengan cara seperti
menetapkan bisnis yang dianut atau yang akan dianut oleh
perusahaan, dan jenis atau akan menjadi jenis apa
perusahaan [1] Strategi merupakan tindakan yang bersifat
incremental (senantiasa meningkat) dan terus menerus,
serta dilakukan berdasarkan sudut pandang tentang apa
yang diharapkan oleh para pelanggan di masa depan.
Dengan demikian strategi hampir selalu dimulai dari “apa
yang dapat terjadi”, bukan dimulai dari “apa yang
terjadi”’[5].

Terjadinya kecepatan inovasi pasar yang baru dan
perubahan pola konsumen memerlukan kompetensi inti
(core competencies). Perusahaan perlu mencari

kompetensi inti di dalam bisnis yang dilakukan. Strategi adalah
sasaran dan tujuan jangka panjang sebuah perusahaan, dan arah
tindakan serta alokasi sumber daya yang diperlukan untuk
mencapai sasaran dan tujuan itu. Dari beberapa pengertian strategi
tersebut, dapat disimpulkan bahwa strategi adalah cara bagaimana
suatu usaha bisnis untuk mencapai tujuan utama yang ingin
dicapai berdasarkan kondisi kebutuhan dari bisnistersebut.

B. Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan utama yang
dilakukan oleh suatu usaha bisnis, baik dalam skala kecil,
menengah maupun besar dalam upaya untuk menjalankan usaha
bisnis yang dimiliki. [3] mendefinisikan pemasaran adalah
sebuah disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses
penciptaan, penawaran, dan perubahan values dari satu inisiator
kepadastakeholders-nya.

C. Pengertian Sosial Media

Strategi pemasaran merupakan logika pemasaran yang
dilaksanakan denganharapan bahwa unit bisnis akan mencapai
sasaran pemasaran menjelaskan bahwa strategi pemasaran
merupakan cerminan pemikiran terbaik perusahaan tentang hal-
hal yang berkaitan dengan bagaimana perusahaan memanfaatkan
potensi sumber daya manusia pada pasar yang paling
menguntungkan. Strategi pemasaran berusaha mencari untuk
memberikan kepada konsumen nilai lebih dibandingkan dengan
pesaingnya, namun masih mampu mendatangkan keuntungan.
Konsep strategi pemasaran sangat sederhana, dimulai dengan
adanya suatu analisis pasar yang dimasuki oleh perusahaan
ataupun usaha bisnis. Strategi pemasaran melalui media sosial
merupakan suatu konsep pemasaran dimana penggunaan media
sosial seperti facebook, twitter, instagram maupun media sosial
lain menjadi sarana utama bagi para usahawan untuk
memasarkan barang maupun jasa. Strategi ini mulai berkembang
ditengah semakin banyaknya media sosial yang hadir dalam
perkembangan teknologi dan gadget yang ada. Selain itu, media
sosial memiliki beberapa manfaat dalam upaya pemasaran bisnis,
sepertimurahnyabiaya produksi, prospek pemasaran menjadi
lebih luas karena tidak terbatasnya pengunjung dalam media
sosial hingga terbentuknya loyalitas konsumen yang membuat
media sosial menjadi menarik bagi para pebisnis pada saat ini[2].

D. Indikator Strategi Pemasaran

Strategi pemasaran atau yang disebut juga sebagai marketing
mix merupakan salah satu konsep utama dalam pemasaran
modern. Strategi pemasaran juga dapat didefinisikan sebagai
perangkat alat pemasaran taktis yang dapat dikendalikan, yang
dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon yang
diinginkan dalam pasar sasaran.

Dalam hal ini, Strategi pemasaran atapun marketing mix
digunakan sebagai indikator dalam strategi pemasaran melalui
media sosial Instagram. Strategi pemasaran terdiri dari segala
sesuatu yang dapat dilakukan perusahaan untuk mempengaruhi
permintaan produknya. Terdapat empat indikator dalam Strategi
pemasaran, antara lain :Product (produk), Price (harga), Place
(tempat / distribusi) dan Promotion (promosi) dan dikenal
sebagai “empat P”’[4].
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Gambar 1. Marketing Mix

Product (produk)
Product adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan
ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli,
dipergunakan atau dikonsumsi dan yang dapat
memuaskan Kkeinginan atau kebutuhan. Ada tiga
tingkatan dalam perencanaan produk :
a) Produk inti
Produk inti terdiri dari jasa untuk memecahkan
masalah atau manfaat inti yang dicari konsumen
ketiak mereka membeli suatu produk.
b) Produk actual
Produk aktual memiliki lima karakteristik, yaitu
tingkat mutu, sifat, desain, nama merek dan
kemasan.
c) Produk Tambahan
Produk tambahan merupakan tambahan service
dan manfaat bagi konsumen yang diberikan
disekitar produk inti dan produk aktual.
Price (harga)
Harga adalah jumlah uang yang ditagihkan untuk
suatu produk atau jasa, jumlah nilai yang
dipertukarkan konsumen untuk manfaat memiliki atau
menggunakan produk atau jasa. Harga merupakan
faktor penting yang mempengaruhi pembelian
pembeli.Harga merupakan satu-satunya elemen dari
strategi pemasaran yang menghasilkan pendapatan
sedangkan elemen lainnya mewakili biaya
Place (tempat/distribusi)
Place merupakan tempat dimana dilakukan semua
kegiatan yang terjadi dalam mentrasfer barang dan
menyediakan barang yang nantinya akan menjadi
sasaran konsumen.
Promotion (promosi)
Promotion  merupakan suatu aktivitas yang
mengkomunikasikan ~ keunggulan  produk  dan
membujuk calon pelanggan untuk membeli produk
tersebut. Promosi  memiliki  kontribusi  dalam
membangun kesadaran terhadap konsumen atas
keunggulan suatu produk. Promosi memiliki beberapa
elemen yang disebut dengan Promotion Mix, antara
lain:
a) Penjualan perorangan (personal selling),
b) Pemasaran langsungPeriklanan (advertising),
c) Publisitas (publicity), dan
d) Promosi penjualan (sales promotion)

E. Digital Art Bali

Digital Art Bali merupakan penyedia jasa atau perusahaan
yang bergerak pada bidang photography dan videography.
Digital Art Bali berdiri sejak tahun 2010, dimana pemiliknya
adalah Bapak | Putu Gede Putra Windu. Saat ini Digital Art
Bali telah melakukan pemasaran dan peningkatan jumlah
konsumen dengan memanfaatkan media social yakni instagram,
dimana followersnya berjumlah 3943. Digital Art Bali tidak
hanya menerima prewedding dan wedding saja, bahkan saat ini
Digital Art Bali menerima foto maternity, yang sedang banyak
dilakukan oleh para pasangan yang istrinya sedang
mengandung, selain itu juga ada acara upacara adat, dan
konferensi. Gambar 2 menunjukkan instagram yang dimiliki
oleh Digital ArtBali.

Instagram

Gambar 2. Instagram Digital Art Bali

F. Pengertian Strategi Melalui Media Sosial

Strategi pemasaran merupakan logika pemasaran yang
dilaksanakan dengan harapan bahwa unit bisnis akan mencapai
sasaran pemasaran. Strategi pemasaran merupakan cerminan
pemikiran terbaik perusahaan tentang hal-hal yang berkaitan
dengan bagaimana perusahaan memanfaatkan potensi sumber
daya manusia pada pasar yang paling menguntungkan. Strategi
pemasaran berusaha mencari untuk memberikan kepada
konsumen nilai lebih dibandingkan dengan pesaingnya, namun
masih mampu mendatangkan keuntungan. Konsep strategi
pemasaran sangat sederhana, dimulai dengan adanya suatu
analisis pasar yang dimasuki oleh perusahaan ataupun usaha
bisnis. Strategi pemasaran melalui media sosial merupakan
suatu konsep pemasaran dimana penggunaan media sosial
seperti facebook, twitter, instagram maupun media sosial lain
menjadi sarana utama bagi para usahawan untuk memasarkan
barang maupun jasa. Strategi ini mulai berkembang ditengah
semakin banyaknya media sosial yang hadir dalam
perkembangan teknologi dan gadget yang ada. Selain itu, media
sosial memiliki beberapa manfaat dalam upaya pemasaran
bisnis, seperti murahnya biaya produksi, prospek pemasaran
menjadi lebih luas karena tidak terbatasnya pengunjung dalam
media sosial hingga terbentuknya loyalitas konsumen yang
membuat media sosial menjadi menarik bagi para pebisnis pada
saat ini.

G. Metode SWOT

Analisa SWOT merupakan sebuah metode perencanaan
strategis yang digunakan untuk mengevaluasi kekuatan,
kelemahan, peluang, dan ancaman dalam suatu proyek atau suatu
spekulasi bisnis. Proses ini melibatkan penentuan tujuan yang
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spesifik dari spekulasi bisnis atau proyek dan
mengidentifikasi factor internal dan eksternal yang
mendukung dan yang tidak dalam mencapai tujuan
tersebut.

1. Strength; faktor internal yang mendukung perusahaan
dalam mencapai tujuannya. Faktor pendukung dapat
berupa sumber daya, keahlian, atau kelebihan lain
yang mungkin diperoleh berkat sumber keuangan,
citra, keunggulan di pasar, serta hubungan baik antara
buyer dengan supplier.

2. Weakness; faktor internal yang menghambat
perusahaan dalam mencapai tujuannya. Faktor
penghambat dapat berupa fasilitas yang tidak lengkap,
kurangnya sumber keuangan, kemampuan mengelola,
keahlian pemasaran dan citra perusahaan.

3. Opportunity; faktor eksternal yang mendukung
perusahaan dalam mencapai tujuannya. Faktor
eksternal yang mendukung dalam pencapaian tujuan
dapat berupa perubahan kebijakan, perubahan
persaingan, perubahan teknologi dan perkembangan
hubungan supplier dan buyer.

4. Threat; faktor eksternal yang menghambat
perusahaan dalam mencapai tujuannya. Faktor
eksternal yang menghambat perusahaan dapat berupa
masuknya pesaing baru, pertumbuhan pasar yang
lambat, meningkatnya bargaining power daripada
supplier dan buyer utama, perubahan teknologi serta
kebijakan baru

Berbagm Peluang

3. Meodukunz strate 1. Mendukung strategs

Turn arownd agresd
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mbernal
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4 Mendukung strategs 2. Mendukung straseps
& ¥ '3 3

Devensif deversifikasl
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Gambar 3. Analisis SWOT

Kuadran 1 : ini merupakan situasi yang sangat
menguntungkan. Perusahaan tersebut memiliki peluang
dan kekuatan sehingga dapat memanfaatkan peluang yang
ada. Startegi yang harus diterapka dalam kondisi ini adalah
mndukung kebijakan pertumbuhan yang agresif (Growth
oriented strategy).

Kuadran 2 : meskipun menghadapi berbai ancaman,
perusahaan ini masih memiliki kekuatan dari segi internal.
Strategi yang harus diterapkan adalah yang mengunakan
kekuatan untuk memanfaatkan peluang jangka panjang
dengan cara strategi diversifikasi (produk/pasar).

Kuadran 3 : perusahaan menghadapi peluang pasar yang
sangat besar, tetapi dilain pihak , ia menghadapi beberapa
kendala/kelamahan internal. Kondisi bisnis pada kuadran
3 ini mirip dengan Question mark pada BCG matrik.
Focus strategi perusahaan ini adalah meminimalkan
masalah-masalah internal perusahaan sehingga dapat
merebut peluang pasar yang baik. Misalnya, Aple
menggunakan strategi peninjauan kembali teknologi yang

dipergunakan dengan cara menawarkan produk-produk baru
dalam industry microcomputer.

Kuadran 4 : ini merupakan situasi yang sangat tidak
mengguntungkan, perusahaan tersebut menghadapi berbagai
ancaman dan kelemahan internal

1. ANALISIS DANPERANCANGAN

A. Metode Ujilnstrumen
1) UjiValiditas
Validitas menunjukkan sejauh mana perbedaan  skor

mencerminkan perbedaan sebenarnya antar individu, kelompok,
atau situasi menyangkut karakteristik yang akan diukur. (Gilbert,
2001: 439). Uji validitas dilakukan terhadap jumlah sampel yang
diambil sebanyak 80 responden dengan menggunakan SPSS
(Statistic Product and Service Solution).

2)  UjiRelaibilitas

Tujuan pengujian realibilias adalah untuk melihat apakah
instrumen penelitian merupakan instrumen yang handal dan
dapat dipercaya (Juliandi, 2013: 83).Jika variabel penelitian
menggunakan instrumen yang handal dan dapat dipercaya maka
hasil penelitian juga memiliki tingkat kepercayaan yang tinggi.

Uji reliabilitas menggunakan teknik Cronbach Alpha, dengan
criteria sebagai berikut :

1. Jika nilai koefisien reliabilitas (alpha) > 0,6maka dapat
disimpulkan bahwa instrumen tersebut memiliki
reliabilitas yang baik

2. Jika nilai koefisien reliabilitas (alpha) < 0,6 maka dapat
disimpulkan bahwa instrumen tersebut memiliki reliabilitas
yang tidak baik. Pengujian penelitian ini akan dilakukan
dengan menggunakan bantuan softwareSPSS

B. Metode AnalisaData
1) UjiNormalitas
Pengujian normalitas data dilakukan untuk melihat apakah
dalam model regresi, variabel dependen dan independennya
memiliki distribusi normal atau tidak.

2) UjiMultikolinearitas

Uji Multikolinearitas digunakan untuk menguji apakah pada
model regresi ditemukan adanya korelasi yang kuat antar variabel
independen (Arif,1993). Modelregresi yang baik adalah tidak
korelasi antar variabel independen.Cara yang digunakan untuk
mendeteksi ada atau tidaknya multikolinearitas adalah dengan
melihat faktor inflasi harian (variance Inflasi Factor/VIF) yang
tidak melebihi 4 atau 5 (Hines dan Montgomery, 1990). Jika nilai
VIF tidak melebihi 5, maka tidak terjadi multikolinearitas dalam
variabel independen.

C. Analisis Regresi LinearSederhana

Regresi  merupakan  suatu  model sistematis  yang
menggambarkan hubungan antar suatu variabel yang dipengaruhi
(variabel y) dengan variabel yang mempengaruhi (variabel x).
Untuk mengetahui pengaruh variabel dependen dengan variabel
independen, digunakan rumus analisis regresi linear sederhana,
yaitu :

Y =a+bx

Y = variabel jumlah konsumen
x= variabel strategi pemasaran melalui media sosial
a dan b= koefisien — koefisien regresi
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D. Sejarah Umum Perusahaan Penyajian Data
Berikut akan dipaparkan hasil-hasil penelitian berupa
data primer yang telah diperoleh peneliti di lapangan. Data
primer ini diperoleh melalui penyebaran kuesioner
penelitian kepada
80 responden yang terdiri dari konsumen yang melakukan
prewedding ataupun wedding pada Digital Art Bali.
Penyajian data ini terdiri dari identitas responden dan
variabelpenelitian

1) Karakteristik Responden

Data karekteristik responden mencakup distribusi
menurut jenis kelamin, usia, status tingkat pendidikan serta
pekerjaan. Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan,
maka identitas responden dapat diuraikan sebagai berikut :
1. Distribusi responden menurut jenis kelamin

Berdasarkan jenis kelamin, maka identitas responden
dalam penelitian ini adalah pria dan wanita. Data
selengkapnya dapat dilihat pada tabel berikut ini:

TABEL I.
RESPONDEN BERDASARKAN JENIS KELAMIN

No Jenis Kelamin Frekuensi %

1 Laki-Laki A7 33.75%

2 Perempuan 53 66.25%
Jumlah 100 100%

Dari tabel 5.1 dapat dilihat bahwa jumlah konsumen
yang melakukan Prewedding dan wedding pada Digital
Art Bali lebih banyak perempuan yaitu 53 (66.25%) orang
dan laki-laki 47 (33.75%) orang.

2. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
Berdasarkan usia, maka mayoritas responden dalam
penelitian ini berusia 21-30 tahun. Datanya dapat dilihat

pada tabel di bawahini

TABEL II.
RESPONDEN BERDASARKAN USIA

No Jenis Kelamin Frekuensi %
1 |16-20 tahun 30 25%
2 |21 —30 tahun 45 55%
3 (31 -40 tahun 10 8.75%
4 [>41 tahun 15 11.25%
Jumlah 100 100%

Dari tabel 5.2 dapat dilihat bahwa responden yang
berusia diantara 16-20 tahun berjumlah 30 orang (25%),
21-30 tahun berjumlah 45 orang (55%), yang berusia
diantara 31- 40 tahun berjumlah 10 orang (8.75%), dan
yang berusia > 41 tahun berjumlah 15 orang (11.25%).
Umur yang lebih dominan yaitu usia 21-30 tahun
dikarenakan di usia ini merupakan kalangan yang lebih
aktif dalam perkembangan dalam teknologi dan teknologi
gadget dan media sosial, sehingga mereka mengetahui
foto-foto dari Digital Art Bali dan akhirnya melakukan
sesi foto untuk prewedding maupun wedding pada Digital
Art Bali.

3. Karakteristik responden berdasarkan Tingkat Pekerjaan
Dari tabel 5.3 dapat dilihat bahwa responden yang
pekerjaan Swasta berjumlah 61.25% , pekerjaan PNS
berjumlah 11.25 %, pekerjaan wiraswasta berjumlah

17.50%, dan lainnya berjumlah 10%.

(1]

[2
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[l

Tabel II1.
Responden Berdasarkan Pekerjaan
Pekerjaan | Frekuensi %
Swasta 50 61.25%
PNS 15 11.25%
Wiraswasta 18 17.50%
Lainnya 17 10%
Frekuensi

e
> \
| 4

Swasta WPMNS Wiraswasta ¥ Lainma

Gambar 3. Diagram Responden Berdasarkan Tingkat Pekerjaan

IV. KESIMPULAN

Hipotesis penelitian yang berbunyi “strategi pemasaran
melalui media sosial secara parsial memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap variabel terikat (Y) vyaitu
meningkatkan jumlah konsumen” dapat dibuktikan secara
benar.

Untuk mengetahui adanya hubungan antara strategi
pemasaran terhadap meningkatkan jumlah konsumen
dibuktikan dengan perhitungan antara variabel bebas (X) dan
variabel terikat (Y) dengan harga terhitung6.022. Hal ini
menunjukkan bahwa adanya hubungan yang positif antara
Strategi pemasaran terhadap keputusan pembelian
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