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BAB I  

PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang  

Perkembangan teknologi semakin pesat seiring berkembangnya zaman. 

Kemajuan ini menjadikan teknologi sebagai pusat informasi dan menjadi suatu 

kebutuhan yang tidak dapat lagi diabaikan terutama bagi masyakarat. Internet dan 

smartphone menjadi salah satu dampak dari teknologi. Di era sekarang, setiap orang 

memiliki smartphone yang juga memiliki akses ke internet. Berawal dari radio, 

koran, dan televisi, saat ini masyarakat dapat mendapatkan informasi dengan 

mudah melalui smartphone hanya dengan sentuhan jari melalui media sosial. Media 

sosial merupakan wujud dari perkembangan teknologi yang telah banyak 

digunakan. Menurut Ardiansah & Maharani (2021), media sosial merupakan 

sebuah sarana atau wadah yang digunakan untuk mempermudah interaksi diantara 

sesama pengguna dan mempunyai sifat komunikasi dua arah, media sosial juga 

sering digunakan untuk membangun citra diri atau profil seseorang, serta dapat 

dimanfaat kan oleh perusahaan sebagai media pemasaran. Platform media sosial 

telah menjadi alat pemasaran yang efektif, memungkinkan kita untuk mengunggah 

foto atau gambar yang dapat menjangkau audiens yang lebih luas. Media sosial 

merupakan salah satu platform yang memungkinkan orang untuk saling terhubung, 

mengekspresikan diri, dan berbagi dengan orang lain melalui bantuan internet. 

Menurut data dari We Are Social (2024), jumlah pengguna media sosial secara 

global diperkirakan memperoleh lebih dari 9 miliar pengguna secara keseluruhan, 

dengan platform seperti Facebook, Youtube, WhatsApp, Instagram, Twitter, dan 
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TikTok, Wechat, Facebook Messenger,  Telegram, Douyin dan Snapchat. Hal 

tersebut membuat media sosial tak terpisahkan dari kehidupan sehari-hari.   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

(Sumber : We Are Social) 

 Menurut informasi yang dilaporkan oleh We Are Social pada Januari 2024, 

ada beberapa alasan utama mengapa masyarakat Indonesia menggunakan media 

sosial yaitu untuk menemukan informasi (83,1%), berhubungan dengan keluarga 

(70,9%), menemukan ide-ide baru (70,6%), mengisi waktu luang (62,9%), 

mengikuti berita dan kejadian terkini (61,1%), menonton video, televisi dan film 

(60,6%) dan lain sebagainya. Berbagai alasan ini menunjukan bahwa masyarakat 

menggunakan media sosial bukan hanya sebagai platform untuk berkomunikasi 

tetapi juga sebagai platform yang efektif dan memiliki potensi besar dalam 

melakukan pemasaran.  

Data ini menyimpulkan bahwa media sosial berperan signifikan dalam 

kehidupan sehari-hari masyarakat Indonesia. Hal ini mencerminkan bahwa 

Indonesia sedang memasuki era baru yang ditandai dengan perubahan besar dalam 

berbagai aspek kehidupan. Dalam konteks ini, teknologi informasi dan komunikasi 

Gambar 1. 1 Alasan Masyarakat Indonesia Menggunakan Media Sosial 
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tidak hanya berfungsi sebagai alat bantu tetapi telah menjadi bagian yang melekat 

bagi masyarakat. Dengan meluasnya akses internet dan penggunaan perangkat 

digital membuat masyarakat memiliki peluang lebih besar untuk terlibat kedalam 

aktivitas ekonomi yang berbasis digital. Selain itu, dapat mendorong inovasi dan 

kreativitas di kalangan para pelaku usaha.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Sumber: GoodStats) 

Pada tahun 2023, Data Reportal melaporkan bahwa Indonesia memiliki 167 juta 

pengguna media sosial. Selain itu, pada tahun 2024 diperkirakan terdapat 78,5% 

pengguna internet akan memiliki setidaknya satu akun media sosial. Data di atas 

menunjukan adanya pertumbuhan pada pengguna media sosial dimana hal tersebut 

dapat mentransformasi pola masyarakat berinteraksi dan mengonsumsi informasi, 

yang awalnya hanya sebagai alat komunikasi tetapi dapat digunakan sebagai sarana 

pemasaran dan bisnis. Media sosial menjadi faktor utama dalam dunia bisnis dan 

dapat dikatakan sebagai suatu kebutuhan yang besar bagi suatu perusahaan saat ini. 

Gambar 1. 2 Data Pengguna Media Sosial di Dunia Februari 2024 
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Salah satu media sosial yang paling sering digunakan saat ini adalah Instagram 

sebanyak 85,3 persen. Aplikasi ini telah diunduh lebih dari satu miliar kali dari 

Google Play Store dan Apple App Store, menjadikannya salah satu situs media 

sosial yang paling sering dikonsultasikan oleh pengguna di seluruh dunia. 

Instagram adalah platform media sosial berbasis visual yang memungkinkan 

pengguna untuk berbagi foto, video, dan cerita (stories) secara real-time. Instagram 

diperkenalkan pada tahun 2010 oleh Kevin Systrom dan Mike Krieger. Instagram 

awalnya dibuat sebagai aplikasi berbagi foto, namun seiring perkembangan, fitur-

fiturnya berkembang menjadi lebih kompleks. Instagram memungkinkan pengguna 

untuk mengedit foto dengan filter, berbagi video pendek, dan berinteraksi melalui 

komentar, pesan langsung, serta fitur "like". Instagram juga menjadi platfrom yang 

popular dalam pemasaran digital dimana suatu perusahaan dapat memanfaatkan 

iklan berbayar, bekerja sama dengan influencer, serta menggunakan strategi konten 

visual untuk mencapai audiens yang lebih besar (Tiago & Veríssimo, 2014). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Sumber: We Are Social) 
Gambar 1. 3 Data Pengguna Instagram di Dunia April 2024 
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Menurut laporan oleh We Are Social yang diambil dari DataIndonesia 2024, 

total pengguna Instagram di seluruh dunia memperoleh angka 1,69 miliar pada 

April 2024. Jumlah tersebut telah meningkat sebanyak 4,1% dibandingkan pada 

periode yang sama setahun sebelumnya 1,63 miliar. Hal ini menunjukkan bahwa 

Instagram menjadi platform yang semakin digemari oleh berbagai kalangan, baik 

individu maupun bisnis, di berbagai belahan dunia. Sementara itu, Indonesia juga 

menjadi salah satu pengguna Instagram terbesar, dengan jumlah pengguna yang 

tercatat mencapai 102,15 juta orang pada periode yang sama. Hal ini membuat 

Indonesia sebagai negara dengan pengguna Instagram tertinggi keempat di dunia, 

hal tersebut mencerminkan pentingnya Instagram dalam kehidupan sosial dan 

digital masyarakat Indonesia. 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

(Sumber : NapoleonCat.com) 

 

Gambar 1. 4 Data Pengguna Instagram di Indonesia Agustus 2024 
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Bedasarkan laporan dari Napoleoncat, total pengguna Instagram di Indonesia 

pada bulan agustus 2024 sebanyak 90,183,200 pengguna yang setara dengan 31.6% 

dari total populasi penduduk Indonesia. Hampir seluruh pengguna Instagram di 

Indonesia merupakan perempuan, melalui persentase sebesar 54,2%. Kategori usia 

terbanyak di platform ini adalah pengguna berusia 25 hingga 34 tahun dengan total 

sekitar 36 juta orang. Selain itu, terdapat perbedaan total pengguna berdasarkan 

gender pada kategori usia 18 hingga 24 tahun, di mana total perempuan lebih besar 

yakni mencapai 12,6 juta orang. Terlihat dengan adanya peningkatan sekitar 600 

ribu orang pada kelompok usia produktif di Instagram. Melihat kondisi saat ini, 

pemasaran yang dilakukan dengan menggunakan platform Instagram, hal ini dapat 

membantu meningkatkan jangkauan pemasaran yang lebih luas dan beragam 

dibandingkan menggunakan metode pemasaran tradisional. Pemasaran digital atau 

digital marketing merupakan suatu metode atau cara memasarkan suatu produk atau 

jasa dengan memanfaatkan teknologi internet (Wahyudi et al., 2019).  

Dalam konteks ini, diperlukan adanya strategi untuk mempromosikan suatu 

produk. Salah satu strategi pemasaran yang dapat digunakan oleh para perusahaan 

dalam mempromosikan produknya adalah melalui digital marketing pada platform 

Instagram dikarenakan teknologi memiliki peran yang sangat penting dalam dunia 

bisnis dan dapat dikatakan sebagai suatu kebutuhan yang besar bagi suatu 

perusahaan saat ini. Dengan banyaknya pengguna Instagram, hal ini membuat 

perusahaan dapat membangun hubungan dengan audiens serta dengan mudah 

mempromosikan produknya kepada audiens melalui konten berupa video, foto atau 

poster yang disebarkan melalui Instagram. Selain itu, Instagram juga dapat menjadi 

platform yang memberikan peluang luar biasa bagi perusahaan untuk meningkatkan 
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minat audiens terhadap produk yang akan dipromosikan. Dalam menarik perhatian 

audiens pada sebuah konten diperlukannya konten yang kreatif dan menarik 

sehingga dapat menumbuhkan daya tarik audiens pada konten tersebut. Konten 

yang menarik, dapat membuat audiens untuk tidak men-skip konten tersebut atau 

bahkan dilihat berulang-ulang oleh para audiens sehingga membuat audiens 

penasaran dengan produk tersebut sehingga mencari informasi lebih lanjut melalui 

akun Instagram produk tersebut. Audiens yang melihat atau menonton konten 

tersebut sampai habis dapat menjadi dampak positif bagi suatu perusahaan dimana 

artinya perusahaan tersebut telah berhasil membuat audiens tertarik dengan 

kontennya. Namun saat ini, banyak audiens yang memilih untuk men-skip suatu 

konten iklan dibanding harus melihat konten tersebut sampai habis. Audiens 

seringkali menghindari iklan yang agresif dan lebih memilih konten yang 

memberikan nilai tambah informasi atau hiburan.  

Melihat banyaknya konten-konten iklan yang bertebaran membuat 

persaingan pengusaha semakin banyak. Dalam konteks ini penting bagi sebuah 

perusahaan untuk memiliki strategi dalam mempormosikan produknya agar dapat 

terus berkembang dan bertahan. Menurut Kerin & Hartley (2021), strategi  adalah 

langkah-langkah yang diambil perusahaan untuk merencanakan, mengembangkan, 

dan memasarkan produk yang dapat memenuhi kebutuhan pasar dan 

mengoptimalkan keuntungan. Strategi ini mencakup inovasi, siklus hidup produk, 

branding, dan penyesuaian produk dengan tren pasar.  

Konten iklan yang dibuat tanpa adanya strategi sering kali tidak berjalan 

dengan optimal akibat tidak mampu menjangkau audiens serta informasi yang 

disampaikan tidak dipahami secara jelas. Iklan yang tidak didasarkan pada strategi 
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yang tepat cenderung gagal menarik perhatian konsumen karena kurang relevan, 

tidak sesuai dengan kebutuhan pasar, atau tidak memperhitungkan cara komunikasi 

yang tepat dengan audiens target. Konten iklan yang dirancang tanpa strategi sering 

kali tidak memiliki pesan yang terfokus atau tidak mampu membedakan produk 

dari kompetitor (Belch & Belch, 2018). Selain itu, gaya komunikasi yang 

digunakan dalam mempromosikan produk harus sesuai dengan preferensi audiens. 

Jika penyampaian pesan tersebut tidak sesuai dengan budaya, nilai, cara 

komunikasi audiens, maka iklan tersebut cenderung akan diabaikan sehingga pesan 

yang disampaikan sulit diterima dengan baik. Menurut Kotler & Keller (2016), 

strategi iklan adalah bagian dari keseluruhan strategi pemasaran yang mencakup 

keputusan tentang tujuan iklan, target pasar, pesan, saluran distribusi, dan anggaran. 

Tanpa strategi yang jelas, konten iklan tidak akan efektif dalam menjangkau 

audiens yang tepat, menyampaikan pesan yang kuat, atau mencapai tujuan yang 

diinginkan.  

Menurut McNab-Lundback (2018) dalam Widana et al. (2023) strategi 

dalam digital marketing saat ini mengalami perubahan, audiens cenderung kurang 

merespons pendekatan hard selling karena minat beli dan keputusan pembelian 

konsumen lebih dipengaruhi oleh kepercayaan terhadap merek, etika serta 

bagaimana cara penjual memperlakukan konsumen. Kotler & Keller (2016) 

mendefinisikan hard selling sebagai pendekatan pemasaran yang agresif di mana 

perusahaan berusaha mempengaruhi konsumen dengan cara yang langsung dan 

mendesak agar segera melakukan pembelian. Dalam hard selling, strategi 

pemasaran cenderung menggunakan pesan yang bersifat eksplisit dan repetitif 

untuk mendorong konsumen segera mengambil tindakan. Hard Selling merupakan 
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bentuk penjualan secara langsung dan agresif. Metode penjualan ini sering 

dianggap agresif karena pendekatannya yang langsung tanpa perkenalan panjang 

kepada konsumen. Sebagian konsumen akan merasa terdesak untuk segera 

melakukan pembelian, yang membuat mereka menjadi tidak nyaman. Maka dari 

itu, diperlukannya strategi yang tepat dalam mempromosikan suatu produk melalui 

media sosial. Salah satu strategi yang dapat digunakan dalam media sosial adalah 

soft selling.  

Soft selling adalah metode penjualan dengan cara halus yang tidak secara 

langsung mengarahkan konsumen untuk membeli (Aliyah, 2021). Soft selling 

didefinisikan sebagai teknik penjualan yang dirancang untuk menghindari tekanan 

berlebihan pada konsumen, sehingga soft selling lebih menekankan pada persuasi 

yang lembut dan menggunakan bahasa yang santai.  Menurut J. Yoon et al., (2018) 

dalam Kurniawati (2022) menyatakan bahwa penggunaan soft selling akan 

menimbulkan respon yang positif dibanding dengan daya tarik praktis atau hard 

selling sehingga bisa meningkatkan jumlah audiens. Salah satu keunggulan dari soft 

selling adalah kemampuan untuk menciptakan hubungan interaksi yang lebih dalam 

dan berkelanjutan dengan audiens. Dalam strategi ini, pengusaha berusaha 

membangun hubungan yang baik dengan audiens dan fokus dengan pemahaman 

kebutuhan  mereka daripada, daripada memaksa audiens untuk segera membeli 

produk tersebut. Soft selling berakar pada prinsip-prinsip komunikasi persuasif dan 

perilaku konsumen.  

Menurut Suryanto (2015), komunikasi persuasif adalah proses komunikasi 

yang bertujuan untuk mengubah atau mendorong perilaku, kepercayaan atau sikap 

orang lain sehingga bertindak sesuai dengan harapan komunikator. Sementara 
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menurut Perloff (2014), definisi komunikasi persuasif adalah proses yang bertujuan 

untuk mengubah sikap atau perilaku orang lain terhadap suatu isu tertentu dengan 

cara mengirimkan pesan dalam situasi pilihan bebas secara simbolik.  

Strategi konten soft selling saat ini banyak digunakan oleh para pelaku usaha 

merujuk pada riset Kirana Fajarrizka, Dedi Rumawan Erlandia dan Meria 

Octavianti tahun 2024 (terpaan konten soft selling mampu meningkatkan minat beli 

followers). Kesimpulan dari penelitian ini adalah terdapat pengaruh yang signifikan 

dari terpaan konten soft selling dari akun Instagram @pigijo_ terhadap minat beli 

produk di kalangan followers melalui respon kognitif. Maka dari itu, penelitian ini 

dapat digunakan sebagai bahan referensi bagi penulis dalam melakukan penelitian 

mengenai terpaan konten soft selling.  

Strategi marketing yang diterapkan dengan baik dapat memainkan peran 

dalam meningkatkan jumlah konsumen. Seperti salah satu strategi yang diterapkan 

oleh Telkomsel. Telkomsel memiliki beberapa akun Instagram. Salah satu akun 

tersebut adalah @telkomselsumatera dimana akun tersebut menggunakan strategi 

soft selling. 

Telkomsel merupakan perusahaan penyedia layanan telekomunikasi seluler 

terbesar di Indonesia, yang dibangun pada tahun 1995. Telkomsel merupakan 

singkatan dari “Telekomunikasi Seluler”. Sebagai anak perusahaan dari PT 

Telekomunikasi Indonesia Tbk (Telkom), Telkomsel menawarkan berbagai 

layanan, termasuk telepon, SMS, dan internet, baik untuk pengguna prabayar 

maupun pascabayar. Telkomsel memiliki jaringan yang luas, mencakup hampir 

seluruh wilayah Indonesia, termasuk daerah terpencil. Telkomsel telah menjadi 

pemain dominan dalam industri telekomunikasi Indonesia berkat infrastruktur 
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jaringan yang luas dan kuat, mencakup wilayah yang luas dari kota besar hingga 

pedesaan. Perusahaan ini terus berinovasi dengan menghadirkan layanan 4G dan 

5G untuk mendukung perkembangan teknologi digital dan kebutuhan konsumen 

yang terus meningkat, terutama dalam penggunaan data seluler. 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Sumber: GoodStats) 

 Menurut laporan dari GoodStats, ada 4 provider seluler RI dengan pengguna 

terbanyak. Telkomsel tercatat sebagai operator seluler terbesar di Indonesia dengan 

total pelanggan sebesar 156,8 juta. Data ini mengindikasikan bahwa Telkomsel 

memegang posisi dominan dalam industri telekomunikasi nasional. Hal ini 

menunjukan kepercayaan yang tinggi dari masyarakat terhadap layanan yang 

disediakan Telkomsel. 

 

 

 

 Gambar 1. 5 Provider Seluler RI dengan Pengguna Terbanyak 2023 
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(Sumber: Instagram.com) 

Telkomsel memiliki media sosial yang digunakan untuk mempromosikan 

atau memasarkan produknya. Salah satu media sosial yang digunakan Telkomsel 

adalah Instagram dengan akun @telkomselsumatera. Akun Instagram tersebut telah 

ada sejak Mei 2015 dengan jumlah followers 56,2 ribu. Akun Instagram tersebut 

hanya mencakup provinsi Sumatera saja yakni, Sumatera Utara, Sumatera Selatan, 

Sumatera Barat, Aceh, Riau, Jambi, Bengkulu, Lampung, Kepulauan Bangka 

Belitung, dan Jambi. Konten yang ditampilkan oleh akun @telkomselsumatera 

biasanya mempromosikan produk-produk dari Telkomsel secara tidak langsung. 

Konten yang ditampilkan pada awal video biasanya konten-konten hiburan atau 

yang sedang relate dengan tren saat ini kemudian perlahan-lahan diakhir konten 

secara tidak langsung akan mempromosikan atau menampilkan produk Telkomsel. 

Gambar 1. 6 Akun Instagram @telkomselsumatera 
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Hal ini membuat para audiens dapat berinteraksi secara langsung melalui komentar 

dalam postingan tersebut. Selain itu, konten yang menggunakan soft selling secara 

tidak langsung dapat menghasilkan jumlah viewers, likes, share, dan komentar yang 

lumayan banyak sehingga dapat membuat konten Instagram muncul di explore di 

Instagram dan ditonton oleh banyak audiens.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Sumber : Instagram.com) 

Gambar di atas merupakan salah satu contoh iklan soft selling produk 

Telkomsel dalam Instagram @telkomselsumatera. Iklan ini dikemas dalam bentuk 

video dengan tema Halloween dimana menyesuaikan perayaan Halloween saat itu. 

Iklan tersebut awalnya menampilkan dua orang wanita yang sedang berkomunikasi 

di dapur, disela-sela mereka berkomunikasi tiba-tiba kursi yang berada di dapur 

tersebut bergerak dan kemudian terjatuh sehingga membuat mereka kaget, 

kemudian muncul seorang lelaki yang berada di kolong bawah meja dapur sambil 

memegang handphone. Handphone tersebut menampilkan beberapa film horror 

Gambar 1. 7 Iklan Soft Selling Telkomsel 
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yang dapat di tonton melalui aplikasi Netflix. Pada akhir video ditampilkan slide 

berisi kalimat promosi potongan harga kuota Netflix yang bisa didapatkan dengan 

menggunakan kartu Telkomsel. Kalimat tersebut berisi “Netflix basic hanya 

Rp65.000 sudah termasuk kuota 2GB aktifkan paketnya di MyTelkomsel”. Iklan 

tersebut memiliki jumlah 15 ribu viewers, 315 likes, 79 share, dan 6 komentar.  

Pemaparan di atas menunjukkan bahwa penting bagi penulis untuk meneliti 

lebih lanjut bagaimana pengaruh terpaan konten Instagram soft selling 

@telkomselsumatera terhadap minat beli produk Telkomsel. Dalam penelitian ini 

ada 3 alasan mengapa penulis melakukan penelitian tersebut :  

1. Dengan berkembangnya teknologi pemasaran saat ini banyak dilakukan 

menggunakan media sosial. Hal ini membuat perusahaan juga 

memikirkan bagaimana cara agar dapat bersaing dengan perusahaan 

lainmaka dari itu, salah satu strategi yang dapat digunakan oleh 

perusaahan adalah melalui konten pada media sosial.  

2. Telkomsel merupakan operator seluler terbesar nomor 1 di Indonesia 

serta memiliki jumlah followers Instagram yang cukup banyak.   

3. Instagram @telkomselsumatera merupakan media sosial yang aktif dan 

memiliki konten yang menarik.  

Penulis melakukan penelitian dengan rumusan masalah yaitu bagaimana 

pengaruh terpaan konten soft selling Instagram @telkomselsumatera terhadap 

minat beli produk Telkomsel. Berdasarkan rumusan masalah yang akan diteliti, 

penelitian ini termasuk dalam kategori penelitian kuantitatif. Penelitian kuantitatif 

adalah jenis penelitian yang melibatkan pengumpulan data dalam rangka 

mengidentifikasi dan menentukan apakah ada hubungan atau pengaruh antara dua 
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variabel atau lebih. Tujuannya adalah untuk mengukur sejauh mana hubungan atau 

pengaruh antara variabel-variabel tersebut. 

Manfaat dari penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah terdapat 

pengaruh terpaan konten soft selling @telkomselsumatera terhadap minat beli dan 

seberapa efektif konten soft selling dalam mempromosikan suatu produk. 

Bedasarkan uraian di atas penulis tertarik melakukan penelitian dengan judul 

“Pengaruh Terpaan Konten Soft Selling Instagram @telkomselsumatera Terhadap 

Minat Beli Produk Telkomsel”. 

1.2 Rumusan Masalah  

 Bedasarkan paparan latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah :  

1. Apakah ada pengaruh terpaan konten soft selling Instagram 

@telkomselsumatera terhadap minat beli produk Telkomsel? 

2. Berapa besar pengaruh terpaan konten soft selling Instagram 

@telkomselsumatera terhadap minat beli produk Telkomsel? 

 

1.3 Tujuan Penelitian  

Bedasarkan paparan latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam 

penelitian ini adalah : 

1. Untuk mengetahui apakah ada pengaruh terpaan konten soft selling 

Instagram @telkomselsumatera terhadap minat beli produk Telkomsel. 

2. Untuk mengetahui berapa besar pengaruh terpaan konten soft selling 

Instagram @telkomselsumatera terhadap minat beli produk Telkomsel. 
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1.4 Manfaat Penelitian 

Bedasarkan dengan tujuan penelitian yang telah diuraikan di atas, maka 

diharapkan penelitian ini dapat memberikan berbagai manfaat. Untuk itu, 

manfaat penelitian ini dibagi menjadi tiga, yaitu manfaat teoritis, manfaat 

praktis, dan manfaat bagi peneliti.  

1.4.1 Manfaat Teoritis  

Secara teoritis, melalui penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

kontribusi ilmiah, ide baru, pemikiran, dan sarana untuk memahami Ilmu 

Komunikasi, khususnya mendukung dan memperjelas kajian pengaruh terpaan 

konten soft selling Instagram @telkomselsumatera terhadap minat beli produk 

Telkomsel.  

1.4.2 Manfaat Praktis  

Secara praktis, melalui penelitian ini diharapkan dapat memberikan 

wawasan baru bagi para praktisi mengenai penelitian yang membahas 

pengaruh terpaan konten soft selling dan menjadi referensi untuk penelitian 

selanjutnya. Selain itu, dapat menjadi pedoman bagi perusahaan dalam 

melakukan proses promosi produknya melalui Instagram.  

1.4.3 Manfaat Bagi Peneliti 

Penelitian ini diharapkan memperluas ilmu pengetahuan peneliti, 

khususnya dalam bidang Ilmu Komunikasi. Melalui berbagai tahapan 

penelitian, termasuk pengumpulan data dan pengelolaan data secara langsung, 

diharapkan dapat memberikan pengalaman belajar yang dapat meningkatkan 

kemampuan dan keterampilan dalam penelitian. 
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