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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 

MOTTO : 

 

“Patience, persistence, and perspiration make an unbeatable combination for success” 

 ( Napoleon Hill ) 

 

 

 

 

 

 

 

  Skripsi ini saya persembahkan 

kepada : 

- Orang Tua 

- Keluarga tersayang 

- Sahabat – sahabat terkasih 

- Rekan – rekan seperjuangan 

- Almamater 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

v 

 

KATA PENGANTAR 

 

Puji syukur penulis panjatkan kehadiran Allah SWT, Tuhan Yang Maha Esa 

atas segala Rahmat dan karunia yang diberikan kepada penulis sehingga penulis 

dapat menyelesaikan skripsi ini yang berjudul “Pengaruh Content Creation, 

Content Sharing, Connecting, Dan Community Building Terhadap Keputusan 

Pembelian Pada  3d Stable Equestrian”. Skripsi ini merupakan salah satu syarat 

untuk memperoleh gelar Sarjana Ekonomi Program Studi Manajemen Fakultas 

Ekonomi Universitas Sriwijaya. 

Skripsi ini membahas mengenai pengaruh yang dihasilkan oleh variabel 

Content Creation, Content Sharing, Connecting, dan Community Building terhadap 

Keputusan Pembelian Pada 3D Stable Equestrian. Selama penyusunan skripsi ini 

penulis tidak dapat luput dari berbagai kendala dan kesalahan, namun hal demikian 

dapat di atasi berkat kerja keras, bimbingan, dukungan serta bantuan dari berbagai 

macam pihak. 

Penulis menyadari bahwasannya skripsi ini masih jauh dari kata 

kesempurnaan oleh karena itu penulis mengharapkan kritik dan saran yang bersifat 

membangun untuk kemajuan penelitian dan pendidikan di masa yang akan datang. 

 

  Palembang, 28 Desember 2023 

 

 

 

 

Anya Irisha Palda 

01011381924158 

 

  



 

vi 

 

UCAPAN TERIMA KASIH 

 

Puji Syukur penulis panjatkan kepada Allah SWT karena penulis dapat 

menyelesaikan skripsi ini tepat pada waktunya. Penulis menyadari bahwasannya 

penulisan ini tidak akan berjalan dengan baik dan lancar tanpa bantuan, bimbingan, 

dan motivasi dari berbagai pihak. Pada kesempatan ini, secara khusus penulis 

mengucapkan terima kasih kepada semua pihak terutama kepada : 

1. Allah SWT atas segala berkat, Rahmat dan Kesehatan yang telah diberikan 

kepada penulis sehingga dapat menyelesaikan skripsi ini dengan baik. 

2. Kepada orang tua, saudara, dan keluarga besar yang selalu mendoakan dan juga 

selalu memberikan dukungan baik secara moril maupun materil kepada penulis 

sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi dengan baik. 

3. Bapak Prof. Dr. Taufiq Marwa, S.E., M.Si. selaku Rektor Universitas Sriwijaya. 

4. Bapak Prof. Dr. Mohammad Adam, S.E., M.E. selaku Dekan Fakultas Ekonomi 

Universitas Sriwijaya. 

5. Bapak Muhammad Ichsan Hadjri, S.T., M.M. selaku Ketua Jurusan Manajemen 

Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya. 

6. Ibu Lina Dameria Siregar, S.E., M.M. selaku Sekretaris Jurusan Manajemen 

Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya. 

7. Ibu Iisnawati, S.E., M.Si. selaku Dosen Pembimbing Skripsi yang telah 

mengorbankan waktu, tenaga dan pikirannya untuk membimbing serta 

memberikan saran dan kritik dalam menyelesaikan skripsi. Sehingga skripsi ini 

dapat terselesaikan dengan baik. 



 

vii 

 

8. Bapak Agung Putra Raneo, S.E., M.Si. selaku Dosen Pembimbing Akademik 

saya selama menjalani masa perkuliahan di Jurusan Manajemen Fakultas 

Ekonomi Universitas Sriwijaya. 

9. Ibu Dr. Dessy Yunita, S.E., M.M., M.B.A. Selaku Dosen Penguji saya selama 

menjalani ujian seminar proposal dan ujian komprehensif serta telah 

memberikan saran dan kritik selama penyusunan skripsi ini. 

10. Bapak dan Ibu Dosen Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya, banyak terima 

kasih penulis ucapkan atas segala ilmu dan pengalaman yang luar biasa selama 

masa perkuliahan. 

11. Seluruh staf pegawai Fakultas Ekonomi Universitas Sriwijaya, khususnya 

Jurusan Manajemen Kampus Palembang yang banyak membantu dalam proses 

administrasi selama perkuliahan. 

12. Ibu Ratu Tenny Leriva S.Ked selaku Owner dan Tim Manajemen 3D Stable 

Equestrian yang memberikan izin kepada saya untuk melakukan penelitian 

sehingga dapat menyelesaikan skripsi ini. 

13. Teman seperjuangan skripsi yang tidak bisa saya sebutkan satu persatu terima 

kasih selalu menguatkan dan banyak berkontribusi dalam menyelesaikan skripsi 

ini. 

14. Semua pihak yang secara langsung maupun tidak langsung dengan tulus dan 

ikhlas membantu serta mendoakan keberhasilan bagi penulis. 

 

 



 

viii 

 

Penulis menyadari kekurangan dan keterbatasan selama penyusunan skripsi 

ini. Oleh karena itu, saran dan kritik diharapkan agar dapat membangun dan 

memperbaiki penelitian selanjutnya, semoga skripsi ini dapat bermanfaat bagi 

pembaca dan pihak – pihak yang membutuhkan. 

  Palembang, 28 Desember 2023 

 

 

 

Anya Irisha Palda 

01011381924158 

 

 

 

  









 

 

RIWAYAT HIDUP 

 

Nama    : Anya Irisha Palda 

NIM    : 01011381924158 

Jenis Kelamin   : Perempuan 

Tempat/ Tanggal Lahir : Cirebon, 18 Juni 2001 

Agama    : Islam 

Status    : Belum Menikah 

Alamat Rumah  : Perum. TOP 100 Blok A no. 6-7, Jakabaring             

,,,,,,,,,,,   Palembang 30257 

Alamat Email  : anyairisha.ha@gmail.com 

 

Pendidikan Formal  

TK : TK Tunas Karya Cirebon  

SD : SD Muhammadiyah 2 Palembang  

SMP : SMPIT Izzuddin Palembang 

SMA : SMAIT Izzudin Palembang 

 

 

mailto:anyairisha.ha@gmail.com


 

xiii 

 

DAFTAR ISI 

 

LEMBAR PERSETUJUAN UJIAN KOMPREHENSIF .................................... i 

LEMBAR PERSETUJUAN SKRIPSI ................................................................... ii 

SURAT PERNYATAAN INTEGRASI KARYA ILMIAH ............................... iii 

MOTTO DAN PERSEMBAHAN .......................................................................... iv 

KATA PENGANTAR ............................................................................................... v 

UCAPAN TERIMA KASIH ................................................................................... vi 

ABSTRAK ................................................................................................................. ix 

ABSTRACT................................................................................................................ x 

SURAT PERNYATAAN ABSTRAK .................................................................... xi 

RIWAYAT HIDUP ................................................................................................. xii 

DAFTAR ISI ........................................................................................................... xiii 

DAFTAR GAMBAR .............................................................................................. xvi 

DAFTAR TABEL .................................................................................................. xvii 

BAB I                                                                                                           

PENDAHULUAN ...................................................................................................... 1 

1.1 Latar Belakang ............................................................................................. 1 

1.2 Rumusan Masalah ........................................................................................ 8 

1.3 Tujuan Penelitian ......................................................................................... 9 

1.4 Manfaat Penelitian ....................................................................................... 9 

BAB II                                                                                                             

TINJAUAN PUSTAKA .......................................................................................... 11 

2.1 Landasan Teori ........................................................................................... 11 

2.1.1 Manajemen Pemasaran....................................................................... 11 

2.1.2 Social Media Marketing ..................................................................... 12 

2.1.3 Keputusan Pembelian ......................................................................... 15 

2.2 Penelitian Terdahulu .................................................................................. 17 

2.3 Kerangka Pemikiran................................................................................... 23 

2.4 Hipotesis Penelitian ................................................................................... 24 

BAB III                                                                                                            

METODE PENELITIAN ....................................................................................... 26 

3.1 Ruang Lingkup Penelitian ......................................................................... 26 

3.2 Rancangan Penelitian ................................................................................. 26 

3.3 Jenis dan Sumber Data ............................................................................... 26 



 

xiv 

 

3.3.1 Jenis Data ............................................................................................ 26 

3.3.2 Sumber Data ....................................................................................... 26 

3.4 Teknik Pengumpulan Data ........................................................................ 27 

3.4.1 Kuesioner ............................................................................................ 27 

3.5 Populasi dan Sampel Penelitian ................................................................ 27 

3.5.1 Populasi ............................................................................................... 27 

3.5.2 Sampel ................................................................................................. 28 

3.6 Uji Instrumen .............................................................................................. 29 

3.6.1 Uji Validitas ........................................................................................ 29 

3.6.2 Uji Reliabilitas .................................................................................... 30 

3.6.3 Metode Suksesif Interval (MSI) ........................................................ 30 

3.7 Teknik Analisis Data.................................................................................. 31 

3.7.1 Regresi Linier Berganda .................................................................... 31 

3.7.2 Asumsi Klasik ..................................................................................... 31 

3.7.3 Uji Hipotesis ....................................................................................... 33 

3.7.4 Uji Hipotesis Koefisien Determinasi (R2)......................................... 34 

3.8 Definisi Operasional .................................................................................. 35 

BAB IV                                                                                                                  

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN.................................................... 37 

4.1 Gambaran Umum Perusahaan ................................................................... 37 

4.1.1 Profil Perusahaan ................................................................................ 37 

4.1.2 Visi, Misi, dan Logo ........................................................................... 38 

4.2 Hasil Penelitian .......................................................................................... 38 

4.2.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin ..................... 39 

4.2.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia ..................................... 39 

4.2.3 Karakteristik Responden Berdasarkan Frekuensi Pembelian Produk 

Yang Ditawarkan ............................................................................................... 40 

4.3 Perilaku Responden ................................................................................... 40 

4.3.1 Perilaku Responden Berdasarkan Sumber Informasi Mengenai 3D 

Stable Equestrian ............................................................................................... 40 

4.3.2 Perilaku Responden Berdasarkan Pembelian Jenis Paket Yang 

Ditawarkan oleh 3D Stable Equestrian ............................................................ 41 

4.4 Frekuensi Variabel Penelitian ................................................................... 42 

4.4.1 Distribusi Frekuensi Variabel Content Creation (X1) ..................... 43 

4.4.2 Distribusi Frekuensi Variabel Content Sharing (X2) ....................... 44 

4.4.3 Distribusi Frekuensi Variabel Connecting  (X3) .............................. 45 



 

xv 

 

4.4.4 Distribusi Frekuensi Variabel Community Building  (X4) .............. 46 

4.5 Hasil Uji Data Instrumen Penelitian ......................................................... 48 

4.5.1 Hasil Uji Validitas .............................................................................. 48 

4.5.2 Hasil Uji Reliabilitas .......................................................................... 49 

4.6 Hasil Analisis Data..................................................................................... 50 

4.6.1 Regresi Linier Berganda .................................................................... 50 

4.7 Hasil Uji Asumsi Klasik ............................................................................ 51 

4.7.1 Uji Normalitas .................................................................................... 51 

4.7.2 Uji Multikolinearitas .......................................................................... 52 

4.7.3 Uji Heteroskedastisitas ....................................................................... 53 

4.7.4 Uji Hipotesis ....................................................................................... 55 

4.7.5 Koefisien Determinasi (R2) ................................................................ 58 

4.8 Pembahasan ................................................................................................ 58 

BAB V                                                                                                          

KESIMPULAN DAN SARAN .............................................................................. 65 

5.1 Kesimpulan ................................................................................................. 65 

5.2 Saran ........................................................................................................... 65 

DAFTAR PUSTAKA .............................................................................................. 67 

 

 

 

 

 

  



 

xvi 

 

DAFTAR GAMBAR 

 

Gambar 1. 1 Instagram 3D Stable .............................................................................. 3 

Gambar 1. 2 Content dengan Jumlah Like dan Comment pada Instagram ............. 3 

Gambar 1. 3 Data Penjualan 3D Stable Equestrian ................................................... 4 

Gambar 2. 1 Alur Pikir Penelitian ............................................................................ 24 

Gambar 4. 1 Lokasi/Venue 3D Stable Equestrian................................................... 37 

Gambar 4. 2 Logo 3D Stable Equestrian ................................................................. 38 

Gambar 4. 3 Grafik Scatterplot Hasil Uji Heteroskedasitas ................................... 54 

  

  

file:///D:/SKRIPSI%20ANYA/SEMPRO/Sempro%20-%20Revisi%20-%20Kompre/Bismillah%206%20Anya%20Irisha%20Palda%20-%20Proposal%20Skripsi%20-%20Pengaruh%20Content%20Creation,%20Content%20Sharing,%20Connecting%20dan%20Community%20Building%20terhadap%20Keputusan%20Pembelian%20Konsumen%20Pada%203D%20Stable%20Equestrian.docx%23_Toc155180002


 

xvii 

 

 

DAFTAR TABEL 

 

Tabel 1. 1 Stable di Kota Palembang ......................................................................... 2 

Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu................................................................................ 17 

Tabel 3. 1 Skala Likert .............................................................................................. 27 

Tabel 3. 2 Interprestasi Koefisien Korelasi (r) ........................................................ 34 

Tabel 3. 3 Variabel, Definisi Variabel, dan Indikator ............................................. 35 

Tabel 4. 1 Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin .......................... 39 

Tabel 4. 2 Karakteristik Responden Berdasarkan Usia........................................... 39 

Tabel 4. 3 Karakteristik Responden Berdasarkan Frekuensi Pembelian Produk 

Yang Ditawarkan ....................................................................................................... 40 

Tabel 4. 4  Perilaku Responden Berdasarkan Sumber Informasi ........................... 41 

Tabel 4. 5 Perilaku Responden Berdasarkan Pembelian Jenis Paket Yang 

Ditawarkan ................................................................................................................. 41 

Tabel 4. 6 Skala Likert .............................................................................................. 42 

Tabel 4. 7  Distribusi Frekuensi Tanggapan Responden Terhadap Dimensi 

Content Creation (X1) ............................................................................................... 43 

Tabel 4. 8 Distribusi Frekuensi Tanggapan Responden Terhadap Dimensi Content 

Sharing  (X2) ............................................................................................................. 44 

Tabel 4. 9 Distribusi Frekuensi Tanggapan Responden Terhadap Dimensi 

Connecting  (X3) ....................................................................................................... 45 

Tabel 4. 10 Distribusi Frekuensi Tanggapan Responden Terhadap Dimensi 

Community Building  (X4) ....................................................................................... 47 

Tabel 4. 11 Hasil Uji Validitas ................................................................................. 48 

Tabel 4. 12 Hasil Uji Reliabilitas ............................................................................. 49 

Tabel 4. 13 Tabel Regresi Linier Berganda ............................................................. 50 

Tabel 4. 14 Tabel Uji Normalitas Kolmogorov – Smirnov (K-S).......................... 52 

Tabel 4. 15 Tabel Uji Multikolinieritas Model Penelitian ...................................... 53 

Tabel 4. 16 Tabel Uji Heterokedastisitas dengan metode Glejser ......................... 54 

Tabel 4. 17 Tabel Hasil Uji –F ................................................................................. 55 

Tabel 4. 18 Tabel Hasil Uji –T ................................................................................. 56 

Tabel 4. 19 Tabel Hasil Analisis Koefisien Determinasi (R2) ................................ 58 



 

1 

 

BAB I                                                                                                           

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Teknologi sangat berperan dalam mempermudah kehidupan masyarakat, 

salah satunya adalah sektor pariwisata. Wisatawan akan mencari informasi 

mengenai lokasi wisata yang ingin dikunjungi melalui berbagai media sosial, untuk 

mendapatkan informasi mengenai produk atau jasa yang mereka cari. Penyebaran 

informasi melalui media sosial menjadikan tempat – tempat wisata yang dikunjungi 

wisatawan dengan mudah diketahui dan diakses oleh orang. 

Kondisi sektor pariwisata yang semakin maju menciptakan jenis wisata 

yang menggabungkan bidang lain seperti, wisata rekreasi dan olahraga         

(Rahmah, 2019). Salah satu gabungan antara rekreasi dan olahraga yang sedang 

marak di kalangan masyarakat yaitu berkuda. Kegiatan wisata rekreasi dan olahraga 

akan bermanfaat bagi jiwa sekaligus akan meningkatkan kesehatan. 

Kegiatan berkuda di Indonesia sendiri sudah mulai dikenal pada masa 

penjajahan belanda namun, masih tergolong olahraga minoritas. Seiring 

berkembangnya zaman olahraga berkuda mulai dipentaskan baik skala nasional 

maupun internasional, salah satunya pada ajang Asian Games  (Pintono Steven, 

Handinoto, 2019).  Pada Asian Games tahun 2018 olahraga berkuda termasuk 

dalam salah satu cabang olahraga yang dipertandingkan, masyarakat pun mulai 

tertarik dengan aktivitas berkuda. 

Salah satu kota yang memiliki fasilitas berkuda yaitu Kota Palembang. 

Perkembangan dalam olahraga berkuda di Kota Palembang meningkat pesat dapat 

terlihat munculnya beberapa stable (kandang kuda) dengan menawarkan produk 
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atau jasa yang berbeda – beda, sehingga perusahaan dapat bersaing berdasarkan 

produk atau jasa dan teknik pemasaran yang dimilikinya. Berikut adalah data stable 

yang ada di kota Palembang : 

Tabel 1. 1 Stable di Kota Palembang 

No Nama Stable 

(Perusahaan) 

Nama Instagram dan jumlah 

pengikut 

Tahun 

berdiri 

1. Bird Park @palembangbirdpark 

(45.000 followers) 

2016 

2. 3D Stable Equestrian @3dstable 

(10.900 followers) 

2021 

3. D’Sultan Stable @sultan_stable 

(7.650 followers) 

2019 

4. Lazara Stable @lazara_stable 

(810 followers) 

2021 

Sumber : Instagram (Desember 2022) 

Berdasarkan Tabel 1.1 di atas dapat diketahui terdapat nama – nama stable yang 

ada di Kota Palembang dengan nama akun media sosial, jumlah pengikut dan tahun 

berdiri. 

3D Stable Equestrian merupakan destinasi wisata alam buatan modern yang 

bernuansa rekreasi dan edukatif, dengan lokasi di Jalan Talang Kepuh, Gandus 

sekitar 15 – 20 menit dari pusat kota. 3D Stable sendiri sudah ada sejak 2018 namun 

dibuka secara umum di bulan maret tahun 2021 hingga sekarang. 3D Stable 

Equestrian menawarkan jasa hiburan berupa rekreasi berjalan bersama kuda pony 

atau miniatur pony, panahan, kereta andong, sepeda bebek sampai billiard. 3D 

Stable Equestrian selain menyediakan paket rekreasi, juga terdapat pilihan 

penawaran jasa seperti latihan berkuda yang bisa diikuti oleh anak – anak dengan 

minimal umur 5 tahun sampai dengan dewasa. Selain menawarkan paket wisata 

yang beragam, terdapat fasilitas – fasilitas yang menarik disediakan seperti 
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lapangan berkuda indoor, Café, Tackshop, Peminjaman perlengkapan berkuda, 

Ruang Ganti, Toilet, Lapangan Parkir yang Luas, Mushola, serta Tribun VIP. 

 

Gambar 1. 1 Instagram 3D Stable 

Berdasarkan Gambar 1.1 3D Stable Equestrian memiliki platform media 

sosial Instagram yang memiliki pengikut 10,9rb, dan terdapat konten dengan 

informasi mengenai produk yang ditawarkan. Konsumen dapat melakukan chat 

secara langsung dan membeli paket – paket yang ditawarkan melalui DM 

Instagram. Promosi yang dilakukan oleh 3D Stable yaitu dengan membagikan 

konten mengenai produk dan jasa yang ditawarkan melalui feeds dan stories pada 

halaman akunnya.  

 
Gambar 1. 2 Content dengan Jumlah Like dan Comment pada Instagram 
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Berdasarkan pada Gambar 1.2 terdapat beberapa content yang disajikan 

oleh 3D Stable Equestrian. Pada content yang dibagikan tidak memiliki feedback 

berupa Likes atau comment yang memuaskan. Rata – rata postingan yang di sajikan 

oleh 3D Stable Equestrian hanya memiliki sekitar 30 – 70 likes dan komen yang 

sangat jarang. content yang monoton sehingga konsumen merasa bosan dan kurang 

tertarik untuk mencoba paket yang ditawarkan 

 

Gambar 1. 3 Data Penjualan 3D Stable Equestrian 

Berdasarkan Gambar 1.3 jumlah konsumen pada tahun 2021 dan 2022 

cukup tinggi, dimana penjualan pada tahun tersebut lebih besar apabila 

dibandingkan pada tahun 2023. Menurunnya konsumen yang membeli produk 

mengakibatkan tempat usaha sepi dan berkurangnya jumlah pemasukan yang 

didapat. Dikarenakan adanya penurunan dalam penjualan, maka 3D Stable merubah 

strategi dalam memasarkan produknya agar dapat terus bertahan dalam situasi yang 

telah terjadi. Strategi yang disusun secara maksimal pada komponen – komponen 

Social Media Marketing, yaitu Content Creation, Content Sharing, Connecting dan 

Community Building yang diharapkan dapat meningkatnya penjualan. 
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Keputusan Pembelian (purchase decision) merupakan sebuah proses 

keputusan konsumen untuk membuat keputusan mengenai merek apa yang akan 

mereka beli (Kotler & Armstrong, 2012). Konsumen membuat beberapa keputusan 

saat menentukan keputusan pembelian, yaitu pilihan produk, pilihan merek, pilihan 

penyalur, jumlah pembelian, waktu saat pembelian dan metode pembayaran (Kotler 

& Keller, 2012). Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian di media sosial, faktor – faktor tersebut adalah atmosfer, promosi, 

kepercayaan, dan karakteristik konsumen  (Kotler & Keller, 2012). Salah satu 

faktor yang berpengaruh pada keputusan pembelian yaitu promosi melalui media 

sosial, atau yang disebut social media marketing adalah teknik yang sedang 

digunakan oleh berbagai jenis perusahaan. 

Media sosial merupakan sebuah perangkat untuk berkomunikasi dan 

bekerja sama pada berbagai jenis interaksi yang sebelumnya tidak dapat di akses 

(Brogan, 2010). Media sosial adalah sebuah alat atau cara yang dapat dilakukan 

oleh konsumen untuk memberikan informasi berupa teks, gambar, audio dan juga 

video kepada orang lain dan perusahaan ataupun sebaliknya (Kotler, 2021). Social 

Media Marketing merupakan media untuk memantau dan menfasilitasi konsumen 

untuk dapat berinteraksi dan berpartisipasi agar dapat melakukan keterlibatan yang 

positif dengan sebuah perusahaan dan mereknya (Iksyanti & Hidayat, 2022). Social 

Media Marketing termasuk bagian penting dari strategi penjualan, pelayanan, 

komunikasi, dan pemasaran yang lebih luas, serta merefleksikan dan menyesuaikan 

diri dengan pasar (Novianti & Endri, 2018). Kemudahan konsumen dalam 

mengakses informasi dimana dan kapan saja menjadikan social media marketing 

sebagai wadah untuk memasarkan produk dengan efektif. 
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Social Media Marketing memiliki 4 komponen yang menjadi hal penting 

terhadap keberhasilan Social Media Marketing yaitu, Content Creation, Content 

Sharing, Connecting, dan Community Building (Gunelius, 2011).  

Pertama, Content Creation adalah menciptakan berbagai konten unik yang 

terkait dengan usaha, sehingga dapat bermanfaat dan juga menarik perhatian 

konsumen (Narottama & Moniaga, 2022). Dalam pembuatan Konten terdapat 

sebuah informasi yang ditransformasikan kedalam sebuah gambar, video dan 

tulisan (Sundawa & Trigartanti, 2018). 

Kedua, Content Sharing adalah membagikan konten terkait usaha kepada 

target pasar atau calon konsumen. Content Sharing diartikan  sebagai proses 

membagikan informasi dan konten interaktif yang dapat berguna dalam 

meningkatkan kesadaran merek dan secara tidak langsung memicu penjualan 

(Herawati, 2022).  

Ketiga, Connecting adalah hubungan yang terjalin antara pemberi dan 

penerima pesan yang memiliki minat yang sama serta, dapat menghasilkan lebih 

banyak bisnis (A. C. Sari, 2018). Connecting bertujuan agar konten tersebut dapat 

terhubung kepada audiens online dengan jejaring sosial lainnya.  

Keempat, Community Building adalah sebuah komunitas online dimana 

terjadi interaksi antar manusia yang tersebar diberbagai tempat dengan 

menggunakan teknologi (Damayanti, 2021). Membangun komunitas sosial yang 

memungkinkan seseorang bertemu dengan lebih banyak orang yang memiliki minat 

dalam bidang yang sama, sehingga menunjang meluasnya jaringan dalam suatu 

bisnis dan memperluas jangkauan audiens secara online. 
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Salah satu cara agar menarik konsumen dengan lebih maksimal, yaitu 

memasarkan produk jasa melalui internet, yang mana pada saat ini mayoritas 

masyarakat memiliki media sosial seperti Instagram, Facebook, Whatsapp, Tik Tok 

dan Lainnya. Berbagai jenis promosi yang ditawarkan, konsumen akan merasa 

tertarik akan jasa, dan tentunya perusahaan jasa tersebut akan memperoleh 

manfaatnya, yaitu keputusan dalam membeli produk jasa yang ditawarkan dan 

konsumen akan memberikan feedback berupa testimoni dari pengalamannya di 

media sosial sehingga menarik konsumen yang lebih luas lagi. 

Faktor yang mempengaruhi Keputusan Pembelian  pada 3D Stable 

Equestrian yaitu Social Media Marketing. Kelebihan Social Media Marketing 

merupakan suatu cara promosi yang menarik dan lebih mudah dalam memasarkan 

informasi mengenai suatu produk atau jasa yang ditawarkan, sehingga konsumen 

merasa puas karena dapat dengan mudah mencari di internet. Pada Element Content 

Creation, 3D Stable Equestrian membuat berbagai macam konten yang menarik 

dan kreatif dalam bentuk video dan postingan yang educate, entertain dan 

persuade. Pada Content Sharing, 3D Stable Equestrian membagikan konten melalui 

beberapa platform media sosial seperti Instagram dan TikTok sehingga dapat 

memperluas jaringan sebuah bisnis dan Online Audience. Lalu pada element 

Connecting, 3D Stable Equestrian memastikan konten yang telah publish dapat 

terhubung dengan Online Audience dan jejaring sosial lainnya, sehingga dapat 

membangun kredibilitas pada brand serta membangun loyalitas. Pada element 

Community Building, dengan membangun komunitas sosial yang memungkinkan 

orang yang memiliki minat yang sama akan saling bertemu, membangun komunitas 

sosial sehingga menarik dan meluasnya jangkauan konsumen secara online. 
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Melihat banyaknya pesaing sejenis, maka hal ini menjadi perhatian khusus bagi 3D 

Stable Equestrian untuk menonjolkan aspek tersebut dalam promosinya. 

Dari fenomena yang ada dan didukung dengan penelitian sebelumnya 

(Jannah, 2022) yang pada hasil penelitiannya menyatakan bahwa terdapat 

hubungan secara parsial dan simultan yang signifikan antara Content Creator, 

Content Sharing, Connecting, dan Community Building  terhadap keputusan 

pembelian pada Toko Avib Collection Kota Jambi. Toko Avib Collection Kota 

Jambi sebaiknya tetap mempertahankan dan ditingkatkan Content Creator, Content 

Sharing, Connecting, dan Community Building yang telah dilakukan agar dapat 

selalu diterima oleh seluruh kalangan konsumen dan Toko Avib Collection Kota 

Jambi akan mendapatkan keuntungan. Berdasarkan uraian diatas maka peneliti 

tertarik untuk Melakukan Penelitian Di 3D Stable Equestrian Dengan Judul  

“Pengaruh Content Creation, Content Sharing, Connecting, Dan Community 

Building Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada 3D Stable 

Equestrian” 

1.2 Rumusan Masalah 

 Berdasarkan pada latar belakang diatas maka rumusan masalah penelitian 

ini dapat dirumuskan sebagai berikut : 

1. Apakah Pengaruh Content Creation terhadap Keputusan Pembelian di 3D 

Stable Equestrian? 

2. Apakah pengaruh Content Sharing terhadap Keputusan Pembelian di 3D 

Stable Equestrian ? 

3. Apakah pengaruh Connecting terhadap Keputusan Pembelian di 3D Stable 

Equestrian ? 
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4. Apakah pengaruh Community Building terhadap Keputusan Pembelian di 3D 

Stable Equestrian ? 

5. Apakah pengaruh Content Creation, Content Sharing, Connecting dan 

Community Building  terhadap Keputusan Pembelian di  3D Stable 

Equestrian ? 

1.3 Tujuan Penelitian 

1. Untuk mengevaluasi pengaruh Content Creation terhadap pelanggan 3D 

Stable Equestrian. 

2. Untuk menganalisis pengaruh Content Sharing terhadap pelanggan 3D 

Stable Equestrian. 

3. Untuk mengevaluasi pengaruh Connecting terhadap pelanggan 3D Stable 

Equestrian. 

4. Untuk menganalisis pengaruh Community Building terhadap pelanggan 3D 

Stable Equestrian. 

5. Untuk mengevaluasi pengaruh Content Creation, Content Sharing, 

Connecting dan Community Building terhadap Keputusan Pembelian 

Produk Jasa di 3D Stable Equestrian. 

1.4  Manfaat Penelitian 

 Adapun beberapa manfaat yang dihasilkan dari penelitian ini sebagai 

berikut : 

1. Manfaat Teoritis 

Manfaat teoritis yang diharapkan dari hasil penelitian ini yaitu agar dapat 

dijadikan rujukan dan menjadi referensi bagi mahasiswa yang melakukan kajian 

ataupun penelitian selanjutnya, khususnya yang berhubungan dengan pengaruh 
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Content Creation, Content Sharing, Connecting dan Community Building  

terhadap Keputusan Pembelian. 

2. Manfaat Praktis 

Bagi perusahaan diharapkan dapat menjadi masukan yang bermanfaat bagi 

usahanya untuk meningkatkan Content Creation, Content Sharing, Connecting 

dan Community Building terhadap Keputusan Pembelian.    
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