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ABSTRAK

Penclitian ini bertujuan untuk mengetabun pengarub testimoni terhadap minat beli
Indibiz pada pelaku UMKM coffee shop i wilayah Telekomunikasi Sumatera
Sclatan. Mctode penclitian yang digunakan adalah kuantitatif dengan teknik
analisis regresi linier sedethana, Populasi penchitian meliputi pelaku UMKM coffee
shop yang meaggunakan atau berpotensi menggunakan Indibiz, dengan sampel
schanyak 80 respunden yang dipshh menggunakan tcknik purposive sampling.
Instrumen penchibian berupa kuesioner dengan skala Likerd, yang telah melalu up
validitas dan reliabilitac. Hasil penelitian menunjuklan hahwa testimoni memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli Indibiz. Nilai koefisien regresi
dan uji t membuktikan bahwa semakin positif testimoni yang diterima, semakin
tinggi minat beli pelaku UMKM terhadap Indibiz. Temuan ini mengindikasikan
bahwa strategi pemasaran berbasis testimoni efektif dalam meningkatkan minat
beli, schingga disarankan perusahaan untuk terus memanfaatkan testimoni
pelanggan schagai bagian dari promosi.

Kata Kunci: Testimoni, Minat Beli, Indibiz, UMKM, Pemasaran
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ABSTRACT

This study aims to determine the effect of testimonials on the purchase intention of
Indibiz among coffee shop MSME actors in the South Sumatra Telecommunication
Region. The rescarch employved a quantitative method with a simple lincar
regression analysis technique. The population consisted of coffec shop MSME
actors who currently use or have the potential to use Indibiz, with a sample of 80
respondents selected wsing purpesive sampling. The rescarch instrument was @
Likert-scale questionnaire, which passed validity and reliability testing. The results
show that testimonials have a positive and significant effect on purchase intention
toward Indibiz. The regression coefficient and 1-test results confirm that the more
positive the testimonials received. the higher the purchase intention of MSME
actors toward Indibiz. These findings indicate that testimonialvbased marketing
strategics are effective in increasing purchase intention, and it is recommended that
companics continue o utilize customer testimonials as part of their promaovional
efforts.

Keywords: Testimonial, purchase intention, indibiz, MSMEs, Marketing
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BAB I

PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Minat beli adalah kecenderungan perilaku konsumen untuk membeli suatu
produk atau jasa berdasarkan dorongan eksternal dan internal yang mempengaruhi
keputusan mereka. Dalam konteks pemasaran modern, minat beli sering kali
dipengaruhi oleh berbagai faktor, termasuk testimoni. Menurut laporan BrightLocal
(2023), 98% konsumen membaca ulasan dan testimoni sebelum memutuskan untuk
membeli suatu produk, dan 79% konsumen lebih percaya pada ulasan pelanggan
dibandingkan iklan merek tradisional. Penelitian dari Statista (2024) juga
menunjukkan bahwa iklan berbasis testimoni meningkatkan tingkat konversi
pembelian hingga 34% lebih tinggi dibandingkan iklan tanpa testimoni. Tren ini
semakin berkembang dengan meningkatnya penggunaan media sosial dan platform
digital, di mana testimoni pelanggan dapat dengan mudah diakses dan dibagikan
oleh audiens yang lebih luas. Data Hootsuite (2024) menunjukkan bahwa 74%
konsumen di Asia Tenggara mengaku keputusan pembelian mereka dipengaruhi
oleh ulasan online, dan sektor jasa telekomunikasi termasuk lima besar kategori
yang paling sering dicari ulasannya. Hal ini menegaskan urgensi penelitian terkait
pengaruh testimoni terhadap minat beli di sektor telekomunikasi.

Menurut penelitian Bella & Putri (2021) testimoni dari beauty viogger
dapat meningkatkan minat beli konsumen terhadap produk kecantikan seperti

Wardah. Studi kasus yang dilakukan oleh Nielsen (2023) menunjukkan bahwa
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kampanye pemasaran yang menggunakan testimoni pelanggan di media sosial
meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap merek sebesar 70%. Contohnya,
brand kecantikan Wardah berhasil meningkatkan penjualan hingga 40% dalam 6
bulan setelah menggunakan strategi iklan berbasis testimoni dari beauty viogger
terkenal seperti Abel Cantika (Bella & Putri, 2021). Mekanisme psikologis di balik
keberhasilan testimoni ini relevan diterapkan pada sektor telekomunikasi, karena
konsumen pada kedua sektor sama-sama mengandalkan kredibilitas dan
pengalaman positif pengguna sebelumnya dalam membuat keputusan.

Meskipun banyak penelitian yang mengkaji efektivitas testimoni dalam
industri kecantikan, masih sedikit kajian yang membahas dampak testimoni dalam
sektor telekomunikasi. Dalam dunia digital, layanan telekomunikasi seperti Indibiz
juga mengandalkan testimoni pelanggan sebagai bagian dari strategi pemasarannya.
Sebuah studi dari We Are Social, (2023) menemukan bahwa pelanggan layanan
internet yang membaca testimoni positif di media sosial memiliki peluang 25%
lebih tinggi untuk mencoba produk dibandingkan mereka yang hanya melihat iklan
biasa. Dengan adanya tren ini, penelitian ini akan mengkaji bagaimana pengaruh
iklan testimoni terhadap minat beli layanan Indibiz, sebuah produk telekomunikasi
yang sedang berkembang di wilayah Sumatera Selatan. Wilayah Sumatera Selatan
dipilih karena mengalami pertumbuhan signifikan pada penetrasi layanan internet
dan digitalisasi UMKM, menjadikannya pasar potensial untuk layanan seperti

Indibiz.

Indibiz merupakan layanan dari PT Telekomunikasi Indonesia (Telkom)

yang ditujukan untuk bisnis kecil hingga menengah serta perusahaan besar. Produk
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ini mencakup berbagai solusi telekomunikasi dan digital, yaitu: HSI B2B, Netmonk,
Antarez Eazy, OCA, dan Pijar Sekolah. Dalam penelitian ini, fokus utama adalah
pada HSI B2B, karena layanan ini memiliki peran penting dalam mendukung
operasional bisnis, terutama bagi UMKM dan perusahaan di Sumatera Selatan.
Salah satu contoh testimoni dari pelanggan yang sudah menggunakan produk
Indibiz yaitu Kedai Kopi Apek Sekanak, kedai kopi ini sendiri berlokasi di JI. Hang
Tuah Kambang Iwak Palembang. Contoh ini relevan karena mencerminkan tren
sektor coffee shop yang semakin mengandalkan koneksi internet stabil untuk

menunjang layanan pelanggan, pemesanan online, dan promosi digital.

ﬁ ismail_pardede23 Terimakasih infonya indibiz. Ini spesial
&% pantun buat indibiz:

Anak kucing berwarna belang
Suka memanjat pohon rambutan
Ayo langganan indibiz sekarang
Pelayanan tepat sesuai kebutuhan

Lihat balasan (1)

KEDAI KOPI

APEK SEKANAK

)

ayubfirmansyahh Kopi susu nya best & ‘@

48 ming Tsuka Balas

hestomihih Waw rekomen bgtsi @ & &

48 ming

O C adrieldc @ @ & @ keren banget

48 ming las Lihat terjemahan

M

PRIORITAS OPERASIONAL,
N S kedaiapeksekanak Thanks for coming dan udah support

kebutuhan internet di @kedaiapeksekanak & @

48 ming

* 3254

dimaslinttang makasih min rekomendasinya® & & &

48 ming 1suka Balas

Gambar 1.1 Contoh Testimoni Pelanggan Indibiz

Sumber: Instagram Indibiz

Faktor in1 mempengaruhi minat konsumen untuk berinteraksi lebih jauh

dengan merek tersebut sebagaimana diamati dalam studi sebelumnya oleh Ningrum
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& Usmany (2025) yang menemukan bahwa media sosial juga memiliki kontribusi
signifikan dalam meningkatkan minat beli mahasiswa. Studi ini menyimpulkan
bahwa interaksi langsung dan tidak langsung melalui platform digital menjadi
elemen penting dalam mempengaruhi minat beli konsumen. Interaksi ini tidak
hanya terjadi pada konsumen individu, tetapi juga pelaku usaha yang mencari
penyedia layanan internet terpercaya melalui referensi digital.

Minat beli, sebagai komponen pokok dalam pemasaran, sering kali
menjadi indikator utama keberhasilan strategi pemasaran. Hal ini sejalan dengan
temuan penelitian Purnomo et al (2024) yang menunjukkan bahwa strategi
pemasaran melalui testimoni, promosi, dan harga dapat secara efektif meningkatkan
minat beli konsumen pada produk digital seperti voucher game. Lebih lanjut, Devi
& Lestari (2023) menyoroti bahwa pengetahuan produk dan penggunaan endorser
melalui platform seperti Instagram juga memiliki pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen. Mengingat kompleksitas faktor yang membentuk
minat beli, strategi pemasaran yang efektif harus mempertimbangkan pendekatan
menyeluruh yang mengintegrasikan berbagai elemen yang dapat mendorong minat
beli konsumen. Dalam konteks Indibiz, kombinasi faktor tersebut dapat
diimplementasikan melalui strategi komunikasi terpadu yang menggabungkan
testimoni pelanggan, harga kompetitif, dan promosi berbasis kebutuhan sektor
UMKM.

Kombinasi dari berbagai faktor pemasaran, termasuk testimoni, telah
menjadi fokus dalam sejumlah studi terdahulu yang meneliti pengaruhnya terhadap

minat beli. Berdasarkan penelusuran literatur yang ada, salah satu penelitian yang
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relevan adalah karya Aminah & Pengaraian (2024.) yang menganalisis pengaruh
testimoni dan citra merek terhadap keputusan pembelian di marketplace Shopee
dengan kepercayaan sebagai variabel moderating. Hasil penelusuran lebih lanjut
mengungkapkan penelitian oleh Bella dan Putri yang membahas bagaimana
testimoni dari beauty vlogger Abel Cantika serta asosiasi merek Wardah dapat
memengaruhi minat beli konsumen. Penelitian tersebut menyoroti bahwa kehadiran
figur pengaruh dalam testimoninya berdampak positif pada minat beli konsumen.
Selain itu, Ningrum dan Usmany juga mengeksplorasi pengaruh pemasaran melalui
media sosial terhadap minat beli mahasiswa pada brand tertentu, menunjukkan
bahwa pemanfaatan media sosial menjadi elemen penting dalam mengarahkan
minat konsumen. Studi-studi tersebut, meskipun memiliki berbagai fokus,
mengeksplorasi bagaimana elemen pemasaran, khususnya testimoni, berkontribusi
signifikan dalam menarik minat beli konsumen. Perbedaan penelitian ini terletak
pada fokusnya pada sektor telekomunikasi B2B, yang belum banyak diteliti dalam
konteks pengaruh testimoni di Indonesia.

Pengaruh testimoni dalam konteks pembelian mencerminkan bagaimana
ulasan dan pendapat yang disampaikan pengguna terdahulu dapat membentuk
persepsi serta keputusan konsumen baru dalam memilih sebuah produk atau jasa.
Testimoni yang digunakan dalam penelitian ini bersumber dari media sosial.
Testimoni yang diambil dari media sosial mencakup pengalaman pelanggan yang
dipublikasikan di platform Instagram. Pemilihan sumber ini dilakukan untuk
memastikan bahwa testimoni yang dikaji adalah yang benar-benar digunakan dalam

strategi pemasaran Indibiz dan memiliki dampak nyata terhadap calon pelanggan.
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Di era digital, testimoni tidak lagi hanya muncul dalam bentuk word-of-mouth,
tetapi juga dalam format video review, influencer marketing, dan ulasan pelanggan
di marketplace serta media sosial. Menurut HubSpot (2024) 87% konsumen lebih
tertarik membeli produk setelah melihat testimoni dalam format video
dibandingkan hanya teks atau gambar statis. Selain itu, pemasaran berbasis
testimoni kini semakin terintegrasi dengan kecerdasan buatan (A7) dan analitik data,
memungkinkan perusahaan untuk menargetkan pelanggan berdasarkan preferensi
ulasan yang mereka baca. Misalnya, platform e-commerce seperti Tokopedia dan
Shopee kini menggunakan ulasan berbasis 4/ untuk menampilkan testimoni yang
paling relevan bagi calon pembeli, sehingga meningkatkan kemungkinan konversi.
Integrasi strategi pemasaran berbasis 4/ ini membuka peluang bagi Indibiz untuk
menyesuaikan pesan pemasaran secara personal sesuai segmen pasarnya.
Efektivitas dari testimoni ini juga dapat diatribusikan pada kemampuan
mereka untuk memberikan gambaran nyata dan kontekstual terhadap pengalaman
penggunaan produk, sehingga membuat elemen ini memiliki relevansi yang tinggi
dalam konteks pemasaran modern. Pengaruhnya tidak hanya terlihat dalam aspek
keputusan pembelian, tetapi juga dalam memperkuat hubungan emosional antara
konsumen dan produk, yang pada akhirnya mendorong loyalitas dan minat beli
yang berkelanjutan. Studi-studi terkini menekankan bahwa keterkaitan emosional
yang tercipta dari testimoni positif berimplikasi pada peningkatan intensitas
keterlibatan konsumen dengan produk, yang tentunya merupakan aspek penting

dalam lingkungan kompetitif saat ini. Dalam jangka panjang, hubungan emosional
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yang dibangun melalui testimoni positif dapat mengurangi Tingkat kehilangan
pelanggan dan meningkatkan nilai pelanggan jangka panjang.

Keterkaitan emosional yang tercipta dari testimoni positif tidak hanya
berdampak pada peningkatan loyalitas konsumen, tetapi juga secara signifikan
mempengaruhi minat beli terhadap produk Indibiz di wilayah Sumatera Selatan.
Testimoni berfungsi sebagai salah satu variabel kunci yang dapat memengaruhi
keputusan pembelian konsumen, dikarenakan testimoni sering kali berisi evaluasi
dan narasi pengalaman nyata yang dapat memberikan gambaran jelas mengenai
produk tersebut. Dalam konteks ini, pengaruh testimoni tidak dapat dianggap remeh
karena kemampuannya untuk berperan sebagai pengetahuan tambahan yang
memperkuat informasi yang diterima konsumen mengenai produk yang
ditawarkan. Selain itu, adanya testimoni memberikan validasi sosial yang
diperlukan untuk mengurangi ketidakpastian dan meningkatkan kepercayaan, yang
pada akhirnya bisa meningkatkan intensitas minat beli. Mengingat bahwa
konsumen cenderung mencari informasi dari pihak ketiga sebagai referensi,
kehadiran testimoni menjadi semakin penting dalam proses pengambilan
keputusan. Positifnya, testimoni berperan sebagai alat pemasaran yang efektif
dalam membangun hubungan antara perusahaan dengan konsumennya, dan
negatifnya muncul jika testimoni tidak dikelola dengan baik, sehingga bisa merusak
citra produk. Oleh karena itu, optimalisasi pengelolaan testimoni harus mencakup
pemantauan kualitas ulasan, respon cepat terhadap keluhan, dan penguatan pesan

positif melalui kampanye digital.
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Tujuan utama dari penelitian ini ialah untuk meneliti pengaruh signifikan
testimoni terhadap minat beli produk Indibiz di wilayah Telekomunikasi Sumatera
Selatan. Mengingat bahwa testimoni memiliki potensi besar sebagai alat untuk
meningkatkan kepercayaan konsumen, penelitian ini akan memberikan wawasan
mendalam mengenai dinamika hubungan antara informasi berbasis pengalaman
konsumen dan keputusan pembelian. Dengan demikian, signifikansi penelitian ini
terletak pada kemampuannya untuk memberikan kontribusi akademis dan praktis
yang berdampak langsung terhadap strategi pemasaran yang lebih efektif,
khususnya dalam memperkuat daya saing produk di pasaran yang kian kompetitif.
Urgensitas penelitian ini juga tercermin dari kebutuhan akan pemahaman yang
lebih terperinci mengenai peran testimoni dalam era digital, di mana informasi dan
kepercayaan konsumen menjadi kunci dalam pengambilan keputusan pembelian.
Seiring dengan perkembangan teknologi dan meningkatnya akses konsumen
terhadap informasi, memahami bagaimana testimoni dapat dioptimalkan untuk
mendongkrak performa pemasaran menjadi elemen yang sangat penting. Oleh
karena itu, penelitian ini juga diharapkan memberikan rekomendasi praktis yang
dapat diimplementasikan langsung oleh PT Telkom Indonesia dalam strategi

promosi Indibiz.

Dengan basis pengetahuan yang kuat mengenai efektivitas testimoni,
penelitian ini akan dilaksanakan di wilayah Sumatera Selatan, yang merupakan
cakupan strategis bagi produk Indibiz dalam industri telekomunikasi. Pemilihan
lokasi ini didasarkan pada pertumbuhan ekonomi yang dinamis dan peningkatan

kebutuhan akan layanan telekomunikasi yang berkualitas, yang menggarisbawahi
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pentingnya memahami pengaruh testimoni terhadap keputusan pembelian di daerah
ini. Populasi penelitian mencakup pelaku usaha di Sumatera Selatan, yang
menunjukkan bahwa hasil studi akan memberikan gambaran komprehensif
mengenai preferensi konsumen secara umum dalam wilayah tersebut. Penelitian ini
akan lebih terfokus pada pelaku usaha yang belum menggunakan Indibiz sebagai
sampel, dengan tujuan untuk menggali lebih dalam alasan ketertarikan atau
keraguan mereka dalam beralih menggunakan produk ini, serta untuk memahami
kondisi pasar yang real-time. Alasan pemilihan sampel ini adalah untuk
mendapatkan wawasan langsung dari potensi konsumen mengenai efektivitas
testimoni sebagai alat pemasaran yang dapat meningkatkan konversi calon
pelanggan. Dengan demikian, pendekatan ini diharapkan dapat mengidentifikasi
faktor-faktor utama yang mempengaruhi keputusan pembelian dan menentukan
strategi pemasaran yang lebih efektif. Keseluruhan proses ini dirancang untuk
menyelaraskan temuan-temuan penelitian dengan tujuan bisnis Indibiz dalam
memperkuat posisinya di pasar yang kompetitif. Dalam upaya untuk memastikan
keabsahan dan keakuratan data, metode pengambilan sampel akan dilakukan secara
acak dan sistematis, sehingga dapat menjamin representativitas hasil penelitian
untuk diaplikasikan secara lebih luas. Strategi ini diharapkan mampu menghasilkan
gambaran pasar yang akurat, sekaligus memberikan dasar yang kuat bagi
pengambilan keputusan bisnis dan kebijakan pemasaran PT Telkom Indonesia di

masa depan.
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1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan diatas, rumusan masalah
dalam penelitian ini adalah apakah terdapat pengaruh yang signifikan antara
testimoni terhadap minat beli Indibiz di wilayah Sumatera Selatan?

1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang telah dijelaskan di
atas, tujuan penelitan ini untuk menganalisis pengaruh testimoni terhadap minat beli
Indibiz di wilayah Sumatera Selatan.

1.4 Manfaat Penelitian

1.4.1 Manfaat Praktis

1. Bagi Perusahaan (PT Telkom Indonesia)
Memberikan masukan strategis dalam merancang kampanye pemasaran
berbasis testimoni yang lebih efektif guna meningkatkan minat beli layanan
Indibiz, khususnya di segmen UMKM.

2. Bagi Pelaku UMKM
Memberikan pemahaman mengenai efektivitas testimoni sebagai alat
pemasaran yang dapat memengaruhi keputusan pembelian, sehingga dapat
diterapkan dalam strategi promosi usaha mereka sendiri.

3. Bagi Konsumen
Menambah wawasan mengenai relevansi dan kredibilitas informasi yang
disampaikan melalui testimoni dalam pengambilan keputusan pembelian

layanan telekomunikasi.
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1.4.2 Manfaat Teoritis

1.

Memberikan kontribusi pada pengembangan ilmu pemasaran, khususnya
pada kajian perilaku konsumen dan pengaruh testimoni terhadap minat beli.
Menjadi referensi bagi peneliti selanjutnya yang ingin mengkaji faktor-
faktor pemasaran non-tradisional, seperti user-gemerated content dan

pemasaran berbasis testimoni, di sektor telekomunikasi B2B.

. Memperluas cakupan penelitian terdahulu yang sebagian besar berfokus

pada industri ritel dan kecantikan, dengan memberikan perspektif baru pada

industri jasa telekomunikasi.
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