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Abstrak

Perubahan signifikan dalam perilaku konsumen keluarga akibat digitalisasi menciptakan peluang dan tantangan
baru bagi strategi pemasaran. Penelitian ini mengeksplorasi pengaruh teknologi digital, seperti media sosial, e-
commerce, dan kecerdasan buatan (Al), terhadap proses pengambilan keputusan pembelian keluarga. Melalui
pendekatan kualitatif, penelitian ini menyoroti pentingnya storytelling yang relevan secara emosional,
pemanfaatan big data untuk personalisasi, serya peran media sosial dan influencer dalam membangun hubungan
dengan konsumen. Tantangan seperti privasi data dan persaingan pasar yang intens menuntut merek untuk
berinovasi dan menawarkan nilai keberlanjutan yang relevan. Hasil peneclitian menggarisbawahi bahwa
pemahaman mendalam tentang dinamika perilaku keluarga modern menjadi kunci untuk mengembangkan
strategi pemasaran yang lebih adaptif dan efektif. Penelitian ini memberikan wawasan praktis bagi Perusahaan
untuk tetap kompetitif di era digital.
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PENDAHULUAN

Di era digital yang terus berkembang, perubahan signifikan dalam perilaku konsumen telah
menjadi perhatian utama dalam dunia pemasaran. Keluarga, sebagai unit sosial yang
fundamental, mengalami dampak besar dari tranformasi ini. Menurut Kotler dan Keller
(2016), perilaku konsumen tidak hanya dipengaruhi oleh faktor individu, tetapi juga oleh
dinamika keluarga, termasuk nilai-nilai, norma, dan interaksi di dalamnya. Dengan
meningkatkannya penggunaan teknologi, seperti smartphone dan media sosial, cara keluarga
mengambil keputusan pembelian telah berubah secara drastis. Keluarga modern kini lebih
terhubung melalui platform digital, yang memungkinkan mereka untuk berbagi informasi dan
pengalaman secara real-time. Hal ini menciptakan peluang baru bagi pemasar untuk
mengembangkan strategi yang lebih efektif dan relevan. Penelitian oleh Smith (2019)
menunjukkan bahwa konsumen yang terhubung secara digital cenderung lebih kritis dan
selektif dalam memilih produk dan layanan, sehingga pemasar harus lebih memahami
kebutuhan dan preferensi mereka.

Perubahan ini juga menciptakan tantangan baru bagi pemasar. Dengan informasi yang
melimpah, konsumen memiliki kekuatan lebih besar dalam menentukan pilihan mereka.
Mereka dapat dengan mudah membandingkan produk dan harga, serta membaca ulasan dari
pengguna lain sebelum membuat keputusan. Hal ini menuntut pemasar untuk tidak hanya
menawarkan produk yang kualitas, tetapi juga untuk membangun hubungan yang kuat
dengan konsumen melalui komunikasi yang transparan dan autentik (Holt, 2020). Selain itu,
pemasaran berbasis data menjadi semakin penting. Pengumpulan dan analisis data perilaku
konsumen dapat memberikan wawasan yang berharga bagi pemasar untuk memahami
preferensi keluarga. Dengan menggunakan alat analitik yang canggih, pemasar dapat
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menyesuaikan penawaran mereka agar lebih sesuai dengan kebutuhan spesifik segmen pasar
ini (Chaffey, 2021)

Pengaruh media sosial juga tidak dapat diabaikan. Platform seperti Instagram dan
Facebook telah menjadi saluran utama bagi keluarga untuk menemukan produk baru dan
berbgi rekomendasi. Pemasar dapat memanfaatkan influencer yang relevan untuk
menjangkau audiens mereka secara lebih efektif. Penelitian oleh Nielsen (2020) menunjukkan
bahwa rekomendasi dari teman atau keluarga melalui media sosial memiliki dampak yang
lebih besar dibandingkan dengan iklan tradisional.

Lebih jauh lagi, kesadaran akan keberlanjutan dan tanggung jawab sosial semakin
meningkat di kalangan konsumen. Keluarga modern cenderung lebih memilih produk yang
tidak hanya memenuhi kebutuhan mereka, tetapi juga memiliki dampak positif terhadap
lingkungan dan Masyarakat. Oleh karena itu, pemasar harus berinovasi dalam menawarkan
produk yang ramah lingkungan dan mengkomunikasikan nilai-nilai keberlanjutan mereka
dengan jelas (Jones,2022). Dengan latar belakang ini, penting bagi pemasar untuk memahami
bagaimana teknologi dan tren sosial memengaruhi Keputusan pembelian keluarga. Penelitian
ini bertujuan untuk menggali lebih dalam tentang strategi pemasaran yang efektif untuk
keluarga dalam konteks digital. Dengan pendekatan kualitatif berbasis literatur, kami akan
menganalisis berbagai studi dan praktik terbaik yang ada, serta memberikan rekomendasi
praktis bagi pemasaran.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini berfokus pada "Strategi Pemasaran Keluarga dan Perubahan Perilaku
Konsumen di Era Digital." Dalam konteks global yang semakin terhubung melalui teknologi
digital, perilaku konsumen, terutama dalam unit keluarga, mengalami transformasi yang
signifikan. Perubahan ini dipicu oleh berbagai faktor, termasuk meningkatnya penggunaan
internet, smartphone, dan media sosial, yang memengaruhi cara keluarga berinteraksi dengan
produk dan merek.

Melalui pendekatan kualitatif, penelitian ini bertujuan untuk menggali lebih dalam
tentang bagaimana strategi pemasaran yang efektif dapat dirancang untuk menjangkau
keluarga. Fokus utama penelitian adalah untuk memahami dinamika yang ada dalam
pengambilan keputusan pembelian dalam konteks keluarga, serta faktor-faktor yang
memengaruhi preferensi dan perilaku konsumen di era digital.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Perubahan Perilaku Konsumen Keluarga di Era Digital

Di era digital, keterlibatan anggota keluarga dalam proses pengambilan Keputusan pembelian
telah berubah secara signifikan. Perangkat digital, seperti smartphone dan tablet,
mempermudah anggota keluarga untuk berbagi informasi dengan cepat dan efisien. Dalam
banyak kasus, anggota keluarga dapat berdiskusi secara realtime tentang produk yang mereka
minati, sehingga menciptakan keputusan yang lebih kolektif. Selain itu, anak-anak dan remaja
yang memiliki akses ke internet kini memiliki pengaruh yang lebih besar terhadap keputusan
pembelian. Mereka seringkali melakukan riset produk, membaca ulasan, dan mempengaruhi
orang tua mereka melalui rekomendasi yang mereka temukan secara online. Hal ini
menunjukkan bahwa peran anak dalam pengambilan keputusan tidak hanya terbatas pada
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keinginan mereka, tetapi juga mempengaruhi pilihan yang dibuat oleh orang tua. Banyak dari
mereka memilih untuk melakukan riset terlebih dahulu secara online sebelum membeli
barang di toko fisik (Katsikeas et al., 2021).

Peralihan dari belanja tradisional dan platform digital semakin terlihat di kalangan
keluarga. Konsumen sekarang lebih cenderung menggunakan e-commerce, media sosial, dan
aplikasi mobile untuk berbelanja. Dalam konteks ini, fitur personalisasi yang ditawarkan oleh
berbagai platform menjadi sangat penting. Misalnya, algoritma yang menganalisis preferensi
pengguna dapat memberikan rekomendasi produk yang sesuai dengan kebutuhan keluarga.
Selain itu, ulasan produk dari pengguna lain juga menjadi faktor penentu dalam Keputusan
pembelian. Keluarga cenderung merasa lebih percaya diri dalam memilih produk yang telah
memiliki ulasan positif. Oleh karena itu, pemasar perlu memastikan bahwa produk mereka
tidak hanya berkualitas, tetapi memiliki visibilitas yang baik di platform digital. Pengaruh
digital ini juga mengubah cara orang tua mendidik anak-anak dalam memilih produk yang
sesuai dengan kebutuhan keluarga (Erkan & Evans, 2010).

Strategi Pemasaran untuk Keluarga di Era Digital

Merek dapat memanfaatkan storytelling yang relevan dengan kehidupan sehari-hari keluarga
untuk membangun koneksi emosional yang lebih dalam. Cerita yang menyentuh aspek-aspek
penting dalam kehidupan keluarga, seperti momen kebersamaan, tantangan, dan pencapaian,
dapat membuat konsumen merasa terhubung dengan merek. Dengan, menghadirkan konten
yang menggugah emosi, Perusahaan tidak hanya menjual produk tetapi juga menciptakan
pengalaman yang lebih bermakna bagi konsumen.

Dalam konteks pemasaran, penggunaan teknologi kecerdasan buatan (AI) dan analisis
big data memungkinkan Perusahaan untuk memahami perilaku konsumen dengan lebih baik.
Dengan menganalisis data perilaku, Perusahaan dapat menyajikan rekomendasi produk yang
lebih relevan dan tepat sasaran untuk keluarga. Misalnya, Perusahaan dapat menawarkan
paket produk yang sesuai dengan kebutuhan keluarga Berdasarkan data pembelian
sebelumnya. Pendekatan ini tidak hanya meningkatkan kepuasan pelanggan tetapi juga
berpotensi meningkatkan loyalitas konsumen terhadap merek.

Media sosial telah menjadi saluran penting dalam menjangkau konsumen keluarga.
Kampanye pemasaran melalui platform seperti Instagram, TikTok, dan YouTube
memungkinkan merek untuk berinteraksi dengan seluruh anggota keluarga, termasuk anak-
anak dan remaja. Konten visual yang menarik dan interaktif dapat menarik perhatian audiens
yang lebih muda, sementara konten yang lebih informatif dapat menjangkau orang tua.
Dengan memanfaatkan influencer yang relevan, merek dapat memperluas jangkauan mereka
dan menciptakan buzz yang lebih besar di kalangan konsumen.

Tantangan dalam Pemasaran Digital untuk Keluarga

Salah satu tantangan utama dalam pemasaran digital adalah masalah privasi dan keamanan
data, terutama yang melibatkan data pribadi anak-anak dan keluarga. Dengan semakin
ketatnya regulasi terkait perlindungan data, seperti GDPR di Eropa, perusahaan harus sangat
berhati-hati dalam mengelola informasi yang mereka kumpulkan. Konsumen semakin sadar
akan hak privasi mereka, dan pelanggaran terhadap privasi dapat merusak reputasi merek dan
kepercayaan konsumen. Oleh karena itu, penting bagi perusahaan untuk menerapkan praktik
terbaik dalam pengelolaan data dan transparansi kepada konsumen mengenai bagaimana data
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mereka digunakan. Misalnya, merek-merek yang menjual produk rumah tangga dan
petlengkapan anak-anak menggunakan media sosial untuk menampilkan iklan yang
disesuaikan dengan karakteristik konsumen keluarga (Chaffey, 2019)

Di dunia digital penuh dengan konten, merek harus berinovasi terus-menerus untuk
menonjol di Tengah persaingan yang ketat. Dengan banyaknya pilihan yang tersedia bagi
konsumen, strategi pemasaran yang monoton atau tidak relevan dapat dengan cepat
diabaikan. Oleh karena itu, Perusahaan perlu mengembangkan kampanye yang kreatif dan
relevan dengan kebutuhan serta keinginan konsumen keluarga. Inovasi dalam produk,
layanan dan cara berkomunikasi menjadi kunci untuk mempertahankan posisi di pasar yang
kompetitif ini. Dengan pemahaman yang lebih dalam mengenai perubahan perilaku
konsumen keluarga dan strategi pemasaran yang efektif, diharapkan pemasar dapat
merumuskan pendekatan yang lebih baik dalam menjangkau dan melayani segmen pasar ini.
Keluarga juga cenderung lebih tertarik pada brand yang memberikan nilai lebih, seperti
informasi yang membantu mereka membuat keputusan belanja yang lebih baik dan sesuai
dengan kebutuhan keluarga mereka (Dahlen et al., 2010).

Perubahan Dinamika Keluarga dalam Pengambilan Keputusan Pembelian

Di masa lalu, keputusan pembelian dalam keluarga sering kali diambil oleh kepala keluarga
(biasanya ayah atau ibu). Namun, kini seluruh anggota keluarga lebih terlibat dalam proses
pengambilan keputusan, terutama dengan kemajuan teknologi yang memungkinkan mereka
saling berdiskusi melalui media sosial atau aplikasi komunikasi lainnya. Misalnya, anak-anak
yang lebih muda sekarang turut berperan dalam mempengaruhi pilithan barang melalui
rekomendasi dari influencer atau teman-teman mereka. (Kotler et al., 2017).

Teknologi berperan besar dalam mengubah dinamika keputusan pembelian keluarga.
Proses pengambilan keputusan kini lebih terfokus pada riset online melalui review, diskusi di
media sosial, dan perbandingan harga. Hal ini menciptakan kesadaran yang lebih tinggi
terthadap produk yang lebih efisien dan dapat diakses dengan mudah melalui aplikasi e-
commerce. (Solomon, 2017).

KESIMPULAN

Penelitian ini mengeksplorasi strategi pemasaran yang efektif untuk keluarga di era digital,
menyoroti perubahan signifikan dalam perilaku konsumen akibat akses informasi yang lebih
luas melalui perangkat digital. Keluarga sekarang lebih terlibat dalam pengambilan Keputusan
pembelian, beralih dari belanja tradisional ke platform digital seperti e-commerce dan media
sosial, di mana personalisasi dsn ulasan produk memainkan peran penting. Merek petlu
memanfaatkan storytelling untuk menciptakan koneksi emosional dan menggunakan
teknologi seperti kecerdasan buatan dan big data untuk memahami preferensi konsumen. Di
tengah tantangan privasi dan persaingan yang ketat, pemahaman mendalam tentang dinamika
perilaku keluarga menjadi kunci untuk merumuskan strategi pemasaran yang relevan dan
responsive.
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