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ABSTRACT

This study aims to analyze the influence of content marketing and influencer marketing on
consumers’ purchase intention at Flo Distro Bengkulu. This research employs a quantitative
approach using a survey method, in which data were collected through the distribution of
questionnaires to consumers of Flo Distro Bengkulu. The data analysis techniques used
include validity testing, reliability testing, multiple linear regression analysis, t-test, and F-test
with the assistance of statistical software. The results show that, partially, content marketing
has a positive and significant effect on consumers’ purchase intention, as indicated by a
significance value of 0.001 < 0.05 and a t-value greater than the t-table value. Influencer
marketing also has a positive and significant effect on purchase intention, with a significance
value of 0.004 < 0.05 and a t-value greater than the t-table value. Furthermore,
simultaneously, content marketing and influencer marketing have a significant effect on
consumers’ purchase intention, as indicated by the F-value being greater than the F-table
value and a significance value of 0.000 < 0.05. These findings indicate that attractive,
informative, and consistent marketing content, as well as the use of influencers with high
credibility and congruence with the brand image, can increase consumers’ purchase intention.
Therefore, based on the research results, it can be concluded that the implementation of
content marketing and influencer marketing contributes to increasing consumers’ purchase
intention at Flo Distro Bengkulu.

Keywords: Content Marketing, Influencer Marketing, Purchase Intention, Social Media, Flo
Distro Bengkulu.

PENDAHULUAN

Pada era globalisasi persaingan antar perusahaan semakin ketat, manusia dituntut
untuk lebih aktif, hal yang sama juga harus dilakukan oleh manusia dalam memenuhi
kebutuhan komunikasi mereka. Dalam kondisi saat ini telepon genggam atau handphone
menjadi favorit masyarakat karena dianggap cara yang paling efektif dan efisien untuk
berkomunikasi dengan orang lain. Pemasaran yang tepat tidak hanya mampu meningkatkan
penjualan, tetapi juga dapat membangun loyalitas konsumen terhadap produk yang
ditawarkan, sehingga meningkatkan kepuasan konsumen. Kepuasan konsumen menjadi aspek
penting karena konsumen yang puas cenderung melakukan pembelian ulang dan
merekomendasikan produk kepada orang lain, sehingga dapat meningkatkan penjualan secara
berkelanjutan.3 Strategi pemasaran yang efektif penting untuk diterapkan dalam
meningkatkan penjualan. Salah satu strategi pemasaran yang sering digunakan yaitu bauran
pemasaran (Fadila et al., 2025).

Globalisasi menuntut adanya perubahan paradigma lama dalam segala bidang, salah
satunya adalah bidang pemasaran. Persaingan yang ketat dalam dunia bisnis menuntut
perusahaan untuk lebih kreatif dan memiliki keunggulan kompetitif (competitive advantage)
dibandingkan dengan perusahaan lain agar mampu bersaing dalam bisnis global. Minat beli
adalah pemahaman konsumen tentang keinginan dan kebutuhan akan suatu produk dengan
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menilai dari sumber-sumber yang ada dengan menetapkan tujuan pembelian serta
mengidentifikasi alternatif sehingga pengambil keputusan untuk membeli disertai dengan
perilakunya (Sari & Nugroho, 2022).

Minat beli (purchase intention) merupakan sesuatu yang berhubungan dengan rencana
konsumen untuk membeli produk/jasa tertentu, serta berapa banyak unit produk/ jasa yang
dibutuhkan pada periode tertentu. Konsumen saat ini juga sangat kritis dalam memilih suatu
produk, keputusan untuk membeli suatu produk sangat dipengaruhi oleh penilaian akan merek
(branding). Perusahaan berlomba-lomba membangun merek (branding) sebaik mungkin guna
menarik perhatian konsumen untuk membeli. Terdapat beberapa hal yang mempengaruhi
minat beli diantaranya kulitas produk, branding dan influencer marketing.

Menurut Kotler et al., (2021), content marketing adalah strategi pemasaran yang
berfokus pada penciptaan dan penyebaran konten yang relevan, menarik, serta bernilai untuk
menarik perhatian target pasar dan mendorong tindakan pembelian. Sedangkan menurut
Freberg et al., (2011), influencer marketing merupakan bentuk promosi yang memanfaatkan
individu berpengaruh di media sosial untuk memengaruhi keputusan pembelian para
pengikutnya. Kedua strategi ini memiliki kekuatan besar antara merek dan konsumen,
terutama di kalangan generasi muda yang sangat aktif menggunakan media sosial.

Dalam beberapa tahun terakhir, pengaruh media sosial dan popularitas influencer telah
menjadi fenomena yang signifikan dalam industri pemasaran. Dengan memanfaatkan media
sosial, para influencer mempromosikan suatu produk dengan gaya komunikasi yang membaur
dan mudah dipahami oleh masyarakat. Salah satu bentuk pemasaran yang semakin populer
adalah influencer marketing. Influencer marketing adalah strategi pemasaran dalam penjualan
produk dengan cara mempromosikan suatu produk oleh seseorang yang dianggap memiliki
pengaruh.

Namun, influencer marketing bukanlah satu-satunya faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian produk. Kualitas produk merupakan aspek penting yang harus
diupayakan oleh setiap perusahaan, apalagi menginginkan produk yang dihasilkan mampu
bersaing di pasaran. Kualitas produk adalah kemampuan produk untuk melaksanakan fungsi-
fungsinya, kemampuan itu menjadi meliputi daya tahan, keandalan, dan atribut lain yang
berharga pada produk secara keseluruhan (Mei & Malang, 2025).

Salah satu pelaku usaha di Kota Bengkulu yang memanfaatkan strategi ini adalah
Toko Flo Distro, sebuah usaha lokal yang menjual berbagai produk fashion seperti kaos,
jaket, dan aksesoris dengan desain khas anak muda. Flo Distro aktif menggunakan Instagram
dan TikTok untuk mengunggah berbagai bentuk konten, mulai dari photo product, video
behind the scene, hingga endorsement oleh influencer lokal Bengkulu. Strategi ini bertujuan
untuk membangun citra merek yang kuat serta menarik minat beli konsumen, khususnya
remaja dan mahasiswa yang menjadi target pasar utama.

Gap Fenomena yang terjadi saat ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran digital
telah menjadi aspek penting dalam meningkatkan minat beli konsumen, terutama di kalangan
generasi muda. Banyak bisnis lokal di Bengkulu, termasuk Flo Distro, telah memanfaatkan
media sosial seperti Instagram dan TikTok untuk memasarkan produk fashion mereka melalui
konten kreatif dan kerja sama dengan influencer lokal. Namun, meskipun aktivitas promosi
melalui media digital semakin gencar, peningkatan minat beli konsumen tidak selalu
signifikan. Beberapa konten promosi mendapatkan banyak interaksi (like, komentar, dan
share), tetapi tidak selalu berbanding lurus dengan peningkatan penjualan. Fenomena ini
menandakan adanya kesenjangan antara tingkat eksposur konten digital dan efektivitasnya
dalam membangun minat beli, sehingga perlu diteliti bagaimana peran kualitas konten dan
influencer marketing secara nyata memengaruhi keputusan pembelian di Flo Distro Bengkulu.
Gap Penelitian, berbagai penelitian sebelumnya telah mengkaji pengaruh konten media sosial
dan influencer marketing terhadap minat beli, namun sebagian besar berfokus pada merek
besar atau platform e-commerce nasional seperti Shopee, Tokopedia, dan Zalora. Masih
sedikit penelitian yang dilakukan pada skala bisnis lokal atau UMKM fashion, khususnya di
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wilayah Bengkulu, yang memiliki karakteristik konsumen berbeda dalam hal gaya hidup,
preferensi fashion, serta tingkat kepercayaan terhadap influencer lokal. Selain itu, banyak
penelitian terdahulu hanya menilai pengaruh satu variabel, seperti konten saja atau influencer
marketing saja, tanpa melihat interaksi keduanya secara simultan terhadap minat beli. Oleh
karena itu, penelitian ini mengisi celah (research gap) dengan mengkaji pengaruh gabungan
antara kualitas konten dan influencer marketing terhadap minat beli konsumen pada konteks
usaha lokal di daerah.

Kebaruan dari penelitian ini terletak pada objek dan konteksnya yang berfokus pada
Flo Distro Bengkulu sebagai bisnis lokal yang menggunakan strategi digital marketing di
daerah dengan penetrasi pasar yang masih berkembang. Selain itu, penelitian ini
mengintegrasikan dua variabel penting konten dan influencer marketing secara bersamaan
untuk melihat pengaruhnya terhadap minat beli konsumen lokal, yang sebelumnya sudah ada
dilakukan pada skala usaha kecil-menengah. Penelitian ini juga memberikan kontribusi
praktis bagi pelaku usaha lokal dalam memahami bagaimana konten kreatif dan pemilihan
influencer yang tepat dapat secara efektif meningkatkan minat beli. Dengan demikian, hasil
penelitian diharapkan dapat menjadi referensi empiris baru dalam pengembangan strategi
digital marketing di daerah-daerah yang memiliki potensi pasar kreatif seperti Bengkulu.

Berdasarkan observasi awal yang dilakukan oleh peneliti dengan melakukan
wawancara kepada pemilik Flo Distro bernama Ozy, maka terdapat permasalahan yaitu
kualitas konten belum konsisten dimana viewers semakin menurun dari waktu ke waktu yang
awalnya mencapai 4000 lebih kemudian menurun menjadi 1000an, 800an dan sempat turun
lagi menjadi 82 viewers padahal beberapa unggahan terlihat menarik dan informatif, tetapi
sebagian lainnya kurang memperhatikan estetika, deskripsi produk, dan konsep visual yang
profesional. Hasil wawancara didukung dengan hasil pengamatan peneliti pada akun
Instagram Flo Distro, terdapat perbedaan signifikan antara jumlah like dan comment di setiap
unggahan dimana like hanya puluhan dan tidak ada komen bahkan like juga pernah hanya
satuan saja. Konten video kreatif mendapat banyak interaksi, sementara unggahan biasa
cenderung sepi tanggapan. Kerja sama dengan influencer belum berdampak besar terhadap
penjualan meskipun Flo Distro bekerja sama dengan beberapa influencer lokal, peningkatan
jumlah pembelian setelah kegiatan promosi tidak selalu signifikan. Konsumen tertarik tetapi
belum membeli. Hasil wawancara singkat dengan beberapa pengikut akun Flo Distro yaitu
Beni, Ayu dan Reza bahwa sebagian besar konsumen menyukai kontennya, namun belum
memiliki dorongan kuat untuk melakukan pembelian karena kurangnya informasi detail
mengenai kualitas dan promosi produk. Adapun penurunan pembelian di TokoFlo Distro
sebagai berikut:

Tabel 1
Penjualan Toko Flo Distro Kota Bengkulu
No. | Tahun Jumlah Penjualan (pcs)
1 Januari, Februari, Maret 2023 186 pcs
1 April, Mei, Juni 2024 93 pcs
2 Juli,Agustus, September 2025 87 pcs

Sumber: Toko Flo Distro Kota Bengkulu
Berdasarkan data di atas, dapat dilihat bahwa terjadi penurunan drastis dari tahun 2023
ke tahun 2024 dan menurun kembali di tahun 2025 untuk penjualan di toko Flo Distro
Bengkulu semakin mengalami penurunan.

METODE
Populasi

Untuk menentukan jumlah responden dalam penelitian, maka perlu diketahui jumlah
populasi sebagai berikut: Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek atau
subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh
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konsumen pada toko Flo Distro Bengkulu
Sampel

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi
tersebut. Penelitian ini menggunakan teknik pengambilan sampel incidental. Teknik sampling
incidental yang baik digunakan jika jumlah dan karakteristik populasi tidak diketahui
sebelumnya.

Menurut Hair et al.,, (2020) bahwa banyaknya sampel sebagai responden harus
disesuaikan dengan banyaknya indikator yang digunakan pada kuesioner dengan asumsi n x
10 observed variable (indikator) dan 11 x 10 observed varabel (indikator). Jumlah indikator
dalam penelitian ini adalah 11 yang digunakan untuk mengukur satu variabel terikat dan 2
variabel bebas, sehingga jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah:

Sampel= Jumlah Indikator x 10
=11x 10
=110
Berdasarkan hasil perhitungan di atas, maka jumlah sampel dalam penelitian ini adalah
110 orang dari konsumen Flo Distro.
Teknik Pengumpulan Data

Dalam melakukan penelitian data yang dikumpulkan akan digunakan untuk
memecahkan masalah yang ada sehingga data-data tersebut harus benar-benar dapat di
percaya dan akurat. Metode pengumpulan data yang di gunakan disini meliputi:

1. Wawancara
Wawancara adalah suatu bentuk komunikasi secara respon antara penanya dan di tanya
yang bertujuan untuk mendapatkan informasi Dalam hal ini peneliti mengadakan tanya
jawab secara langsung (Sugiyono, 2021).
2. Observasi
Observasi adalah penelitian atau pengamatan secara langsung kelapangan untuk
mendapatkan informasi dan mengetahui permasalahan yang di teliti Sugiyono, (2021).
observasi menurut kenyataan yang terjadi di lapangan dapat di artikan dengan kata kata
yang cermat dan tepat apa yang di amati, mencatatnya kemudian mengelolanya dan di
teliti sesuai dengan cara ilmiah. Dalam hal ini peneliti akan mengadakan penelitian dengan
cara mengumpulkan data secara langsung, melalui pengamatan di lapangan terhadap
aktivitas yang akan di lakukan untuk mendapat kan data tertulis yang di anggap relevan.
3. Studi Kepustakaan
Studi kepustakaan merupakan pengumpulan data dengan tujuan untuk mengetahui
berbagai pengetahuan atau teori yang berhubungan dengan permasalahan penelitian,
diantaranya berasal dari buku, majalah, jurnal, ataupun berbagai literature yang relevan
dengan penelitian (Sugiyono, 2021).
4. Kuesioner
Kuesioner atau daftar pertanyaan merupakan teknik pengumpulan data yang di
lakukan dengan cara menyusun pertanyaan—pertanyaan yang sifatnya tertutup dan harus
diisi oleh responden dengan cara memilih salah satu alternative jawaban yang tersedia
Sugiyono, (2021). Dalam Kuesioner ini terdapat rancangan paertanyaan yang saecara logis
berhubungan dengan masalah penelitian dan tiap pertanyaan merupakan jawaban dengan
mempunyai makna dalam menguji hipotesa.

Selanjutnya agar jawaban responden dapat diukur maka jawaban responden diberi
skor. Dalam pemberian skor maka digunakan skala likert Sugiyono, (2021). Skala likert
merupakan cara pengukuran yang berhubungan dengan pertanyaan tentang sikap
seseorang terhadap sesuatu. Dalam prosedur skala likert yaitu menentukan skor atas
setiappertanyaan dalam kuisioner yang disebarkan, jawaban responden terdiri dari lima
kategori yang bervariasi yaitu :
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Tabel 2
Bobot Nilai Setiap Pertanyaan

Alternative Jawaban Bobot nilai
Sangat setuju 5
Setuju 4
Ragu-ragu 3
Tidak setuju 2
Sangat tidak setuju 1

Sumber : Sugiyono, 2013

Instrumen Penelitian

Uji Instrumen dalam penelitian ini dilakukan terhadap responden. Uji validitas
penelitian ini dilakukan di New Distro Kota Bengkulu dengan membagikan kuesioner kepada
20 orang. Tujuan pengajuan instrumen ini adalah untuk mendapatkan hasil validitas dan
realibilitas instrumen dengan analisis sebagai berikut :

Uji Validitas
1 Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu instrumen dalam
hal ini adalah kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan dan kuesioner
mampu untuk mengungkap sesuatu yang akan diukur
2 Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu instrumen dalam
hal ini adalah kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan dan kuesioner
mampu untuk mengungkap sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut. Untuk
mengukur validitas dapat dilakukan dengan melakukan korelasi antar skor butir
pertanyaan dengan total skor konstruk atau variabel. Dalam penelitian ini menggunakan
content validity yang dapat menggambarkan kesesuian sebuah pengukur data dengan apa
yang diukur Ferdinand, (2021). Adapun kriteria penilaian uji validitas adalah:
1. Apabila r hitung > r tabel, maka dapat dikatakan item kuesioner tersebut valid.
2. Apabilar hitung <r tabel, maka dapat dikatakan item kuesioner tersebut tidak valid.
Uji Realibilitas
Reliabilitas adalah alat yang digunakan untuk mengukur suatu kuesioner yang
merupakan indikator dari suatu variabel. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jika
jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu.
Menurut Ferdinand, (2021), sebuah instrumen dan data yang dihasilkan disebut reliable atau
terpercaya apabila instrumen tersebut secara konsisten memunculkan hasil yang sama setiap
kali dilakukan pengukuran. Adapun cara yang digunakan untuk menguji reliabilitas kuesioner
dalam penelitian ini adalah menggunakan rumus koefisien Alpha Cronbach, yaitu :
1. Apabila hasil koefisien Alpa > taraf signifikansi 60% atau 0,6 maka kuesioner tersebut
reliable.
2. Apabila hasil koefisien Alpa < taraf signifikansi 60% atau 0,6 maka kuesioner tersebut
tidak reliable.

Uji Asumsi Klasik
Uji asumsi klasik untuk menguji apakah persamaan garis regresi yang diperoleh
linier dan bias di gunakan untuk melakukan persamaan, maka harus dilakukan uji asumsi
klasik, yaitu:
1. Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk mengetahui apakah dalam model regresi variable
dependen (variable terikat) dan variable independen (variable bebas) memiliki distribusi data
yang normal atau tidak, karena model regresi yang baik memiliki distribusi data yang normal
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atau mendekati normal.

Pembuktian apakah data tersebut memiliki distribusi normal atau tidak dapat dilihat pada
bentuk distribusi datanya, yaitu pada histogram maupun normal (Probability Plot). Pada
histogram, data dikatakan memiliki distribusi yang normal jika data tersebut berbentuk
seperti lonceng, sedangkan pada normal probability Plot, data dikatakan normal jika ada
penyebaran titik—titik disekitar garis diagonal dan penyebarannya mengikuti arah garis
diagonal, maka model regresi memenuhi asumsi normalitas.

2. Uji Multikolinearitas

Pada uji multikolinearitas merupakan hubungan linier yang sempurna antara beberapa
atau semua variable bebas (variable independen). Pengujian multikolinearitas bertujuan
untuk mengetahui apakah dalam model regresi ditemukan adanya korelasi antar variable
bebas (variable independen). Dalam model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi
korelasi diantara variable bebas (variable independen).

Uji multikolinearitas dapat dideteksi dengan menganalisis matrik korelasi variable—
variable independen atau dengan menggunakan perhitungan nilai tolerance dan VIF. Jika
antara variable independen ada korelasi yang cukup tinggi (lebih dari 0,900), maka hal ini
menunjukkan adanya multikolinearitas atau jika nilai tolerance (kurang dari 0,100), atau
nilai VIF (lebih dari 10), maka hal ini menunjukkan adanya multikolinearitas.

3. Uji Heteroskedastinitas

Tujuan uji heteroskedastinitas ini adalah untuk mengetahui apakah dalam model regresi
terjadi ketidaksamaan variance dari residual setelah pengamatan ke pengamatan yang lain.
Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain tetap, maka disebut
homokedastisitas, namaun jika berbeda di sebut dengan heterokedastisitas. Model regresi
yang baik adalah homokedastisitas atau tidak terjadi heterokedastisitas.

Salah satu cara untuk mendeteksi ada atau tidak terjadi heterokedastisitas adalah dengan
melihat grafik plot antar prediksivariable dependen (ZPRED) dengan residualnya (SRESID).
Deteksi ada tidaknya heterokedastisitas dapat dilakukan dengan melihat ada tidaknya pola
titik pada grafik Scatter Plot antara (SRESID) dan (ZPRED), dimana sumbu (Y) adalah (Y)
yang telah diprediksi dan sumbu (X) adalah residual yang telah standardized (Ghozali,
2021). Dasar analisis pengambilan keputusan untuk uji heteroskedastisitas adalah
sebagai berikut:

1) Jika ada pola tertentu, seperti titik—titik yang ada membentuk suatu pola yang teratur

(bergelombang, melebar, kemudian menyempit), maka terjadi heteroskedastisitas.

2) lJika tidak ada pola yang jelas, serta titik—titik menyebar di atas dan di bawah angka (0)
pada sumbu (Y), maka hal ini mengindikasi tidak terjadi heteroskedastisitas.

Teknik Analisis Data
Analisis Deskriptif

Pada metode analisis data agar data yang dikumpulkan dapat dimanfaatkan, maka data
tersebut diolah dan dianalisis terlebih dahulu sehingga nantinya dapat dijadikan dasar dalam
pengambilan keputusan. Data yang diperoleh dalam penelitian ini akan diolah dengan
menggunakan software SPSS 25. Adapun teknik analisis data menggunakan analisis
kuantitatif.

Analisis kuantitatif merupakan metode analisis dengan angka—angka yang dapat
dihitung maupun diukur. Analisis kuantitatif ini dimaksudkan untuk memperkirakan besarnya
pengaruh secara kuantitatif dari perubahan satu atau seberapa kejadian lainnya dengan
menggunakan alat analisis statistik.

Analisis kuantitatif merupakan metode analisis dengan angka—angka yang dapat
dihitung maupun diukur. Analisis kuantitatif ini dimaksudkan untuk memperkirakan besarnya
pengaruh secara kuantitatif dari perubahan satu atau seberapa kejadian lainnya dengan
menggunakan alat analisis statistik.
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Adapun pengolahan data dengan analisis kuantitatif melalui beberapa tahap yaitu:

Tabel 3

Tanggapan Responden
Interval Kategori Penilaian
1.00-1.79 Sangat kurang baik
1.80-2.59 Kurang baik
2.60-3.39 Cukup baik
3.40-4.19 Baik
4.20-5.00 Sangat baik

Sumber: Sugiyono, 2021

Analisis Regresi Berganda

Analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi berganda bertujuan untuk
memprediksi berapa besar kekuatan pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen.
Persamaan regresinya adalah Ferdinand, (2022):

Y=a+bX;+bXs+e

Dimana:

Y : Minat beli

a : Konstanta

b : Koefisien arah regresi
Xi : Konten

X2 : Influencer marketing
e : error

Koefisien determinasi (R?)

Koefisien determinasi adalah seberapa besar kemampuan semua variabel bebas dalam
menjelaskan varians dari variabel terikatnya. Koefisien determinasi (R?) pada intinya
mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen.
Nilai koefisien determinasi adalah antara 0 sampai 1 (0<R’<1). Nilai R? yang kecil berarti
kemampuan variabel-variabel indpenden dalam menjelaskan variasi variabel dependen sangat
terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel independen memberikan hampir
semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi variabel dependen (Ghozali,
2021).

KD =r* x 100%

Keterangan:

KD = Koefisien Determinasi
R = Koefiesien Korelasi

Uji Hipotesis
Uji Signifikansi Pengaruh Parsial (Uji t)

Uji t yaitu suatu uji untuk mengetahui signifikasi dari pengaruh variabel independen
terhadap variabel dependen secara parsial (sendiri-sendiri) dan menganggap dependen yang
lain konstan. Signifikansi pengaruh tersebut dapat diestimasi dengan membandingkan antara
nilai t tabel dengan nilai t hitung. Apabila nilai t hitung lebih besar daripada t tabel maka
variabel independen secara parsial (sendiri-sendiri) mempengaruhi variabel dependen,
sebaliknya jika nilai t hitung lebih kecil daripada t tabel maka variabel independen secara
individual/parsial tidak mempengaruhi variabel dependen. Uji ini dilakukan untuk mengetahui
pengaruh variabel independen yang dimasukkan dalam model regresi secara individu terhadap
variabel dependen Ghozali, (2021). Maka uji t dapat dilakukan dengan rumus sebagai berikut:

B,

=B,
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Keterangan:
t = Observasi
B, = Koefisien regresi variabel
sB, = Standar error B,
Kriteria Pengujian :
1. Jika t hitng™> t wbel, maka Ho diterima bila sig < o = 0,05. Artinya tidak terdapat
pengaruh yang signifikan antara variabel independen (X) terhadap variabel dependen
(Y).
2. Jika t nitng™> t tabel,, maka Ho ditolak bila sig < a = 0,05. Artinya terdapat pengaruh
yang signifikan antara variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y).

Uji Simultan Uji F
Untuk uji simultan (bersama-sama), digunakan Uji F yang dimaksudkan untuk
menguji signifikansi pengaruh variabel-variabel independen Xi secara keseluruhan terhadap
variabel Y. Uji F ini dilakukan dengan cara membandingkan antara nilai F yang dihasilkan
dari perhitungan Fpiwng dengan nilai Fupel. Hipotesis nol akan diterima atau ditolak ditentukan
sebagai berikut. Untuk mengatahui signifikan pengaruh secara simultan dilakukan pengujian
hipotesis secara bersama-sama digunaka alat uji F Sugiyono, (2021), dengan rumus:
(R?/(k— 1)
fhirung - [1 _ Rg:”.-[n_ k:]
Keterangan:
r* = koefisien korelasi berganda
k = banyaknya variabel
n = banyak responden
Adapun dengan kriteria sebagai berikut:
1. Apabila Fhiwung™> Fiabe, maka Ho diterima bila sig < o = 0,05. Artinya tidak terdapat
pengaruh yang signifikan antara variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y).
2. Apabila Fhiung™> Fuvel,, maka Ho ditolak bila sig < a = 0,05. Artinya terdapat pengaruh
yang signifikan antara variabel independen (X) terhadap variabel dependen (Y).

HASIL
Persepsi Responden terhadap Variabel Konten marketing

Adapun persepsi responden tentang konten marketing. Untuk meminimalisir
kesalahan, perhitungan ini dilakukan dengan menggunakan microsoft excel. Hasil di dapat
diketahui rata-rata penilaian responden terhadap variabel konten marketing adalah sebesar
3,83 dengan kategori baik karena angka 3,83 terletak pada interval 3.40-4.19. Hal ini
menunjukkan bahwa menurut responden. Konten marketing yang dilakukan oleh Flo Distro
dinilai sudah baik oleh para responden berdasarkan hasil kuesioner yang telah disebarkan. Hal
ini terlihat dari penilaian responden yang menyatakan bahwa informasi yang diberikan dalam
konten Flo Distro relevan dengan kebutuhan mereka sebagai konsumen. Relevansi informasi
tersebut menunjukkan bahwa konten yang disajikan mampu memberikan gambaran yang
sesuai dengan apa yang dibutuhkan oleh konsumen, seperti informasi mengenai jenis produk,
model pakaian, kualitas bahan, maupun tren fashion yang sedang diminati. Dengan adanya
informasi yang relevan, konsumen merasa terbantu dalam memperoleh gambaran produk
sebelum melakukan pembelian.

Selain itu, responden juga menilai bahwa konten yang ditampilkan oleh Flo Distro
memiliki gaya dan pesan yang konsisten dengan citra merek yang dimiliki. Konsistensi dalam
penyampaian pesan dan visual konten menunjukkan bahwa Flo Distro memiliki strategi
pemasaran yang jelas dalam membangun identitas merek di media sosial. Hal ini penting
karena konsistensi konten dapat meningkatkan kepercayaan konsumen serta memperkuat
brand image di benak konsumen. Ketika sebuah merek mampu menjaga keseragaman gaya

Jurnal Entrepreneur dan Manajemen Sains. Vol. 7 No.2. Juli 2026 737



visual dan pesan dalam setiap unggahan, konsumen akan lebih mudah mengenali karakteristik
dari merek tersebut.

Selanjutnya, konten yang diunggah oleh Flo Distro juga dinilai menarik dan memiliki
perbedaan dibandingkan dengan toko pakaian lainnya. Responden menilai bahwa tampilan
visual, desain konten, serta cara penyampaian pesan yang digunakan mampu menarik
perhatian mereka. Keunikan konten tersebut dapat membuat konsumen lebih tertarik untuk
melihat postingan yang diunggah serta meningkatkan kemungkinan mereka untuk mengenal
produk yang ditawarkan. Konten yang kreatif dan berbeda juga dapat menjadi daya tarik
tersendiri bagi konsumen dalam memilih suatu produk dibandingkan dengan produk dari toko
lain.

Responden juga menyatakan bahwa konten yang dibagikan oleh Flo Distro
memberikan informasi yang jelas mengenai produk yang dijual. Kejelasan informasi tersebut
meliputi deskripsi produk, harga, bahan, ukuran, serta cara pemesanan. Informasi yang jelas
dan lengkap sangat penting dalam kegiatan pemasaran digital karena konsumen tidak dapat
melihat atau mencoba produk secara langsung. Oleh karena itu, melalui konten yang
informatif, konsumen dapat memperoleh gambaran yang lebih lengkap mengenai produk
sehingga dapat meningkatkan minat mereka untuk melakukan pembelian.

Responden juga menilai bahwa Flo Distro cukup aktif dalam berinteraksi dengan
pengikutnya melalui kolom komentar maupun pesan pribadi. Interaksi yang aktif tersebut
menunjukkan adanya komunikasi dua arah antara penjual dan konsumen. Hal ini dapat
meningkatkan kedekatan antara merek dengan konsumennya serta membuat konsumen
merasa lebih dihargai. Respons yang cepat dan komunikasi yang baik juga dapat
meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap toko tersebut. Responden juga menyatakan
bahwa konten yang dibuat oleh Flo Distro mampu mendorong mereka untuk memberikan
respons berupa like, komentar, maupun membagikan postingan tersebut. Hal ini menunjukkan
bahwa konten yang disajikan tidak hanya bersifat informatif, tetapi juga mampu menciptakan
keterlibatan (engagement) dari para pengikutnya. Tingginya keterlibatan konsumen dalam
sebuah konten merupakan indikator bahwa strategi konten marketing yang dilakukan telah
berjalan dengan baik, karena mampu menarik perhatian sekaligus mendorong interaksi dari
audiens.

Secara keseluruhan, berdasarkan persepsi responden, konten marketing yang
dilakukan oleh Flo Distro telah memenuhi beberapa aspek penting dalam pemasaran digital,
yaitu relevansi informasi, konsistensi pesan, kreativitas konten, kejelasan informasi produk,
interaksi dengan konsumen, serta kemampuan dalam mendorong keterlibatan audiens. Hal
tersebut menunjukkan bahwa strategi konten marketing yang diterapkan oleh Flo Distro sudah
berjalan dengan cukup efektif dalam menarik perhatian serta membangun hubungan dengan
konsumen.

Persepsi responden terhadap influencer marketing
Adapun persepsi responden tentang influencer marketing. Diketahui rata-rata penilaian
responden terhadap variabel influencer marketing adalah sebesar 3,6 dengan kategori baik
karena angka 3,6 terletak pada interval 3.40-4.19. Hal ini menunjkkan bahwa menurut
responden. Berdasarkan hasil pengisian kuesioner oleh responden, influencer marketing yang
digunakan oleh Flo Distro dinilai telah berjalan dengan baik. Hal ini terlihat dari penilaian
responden yang menyatakan bahwa sumber influencer yang digunakan oleh Flo Distro
dianggap terpercaya. Kepercayaan terhadap influencer menjadi salah satu faktor penting
dalam strategi pemasaran digital karena influencer berperan sebagai perantara antara merek
dan konsumen. Ketika seorang influencer dipandang memiliki kredibilitas yang baik, maka
informasi atau rekomendasi yang disampaikan mengenai produk akan lebih mudah diterima
oleh para pengikutnya.
Selain itu, responden juga menilai bahwa influencer yang bekerja sama dengan Flo
Distro mampu meyakinkan para pengikutnya untuk mempercayai apa yang mereka

Jurnal Entrepreneur dan Manajemen Sains. Vol. 7 No.2. Juli 2026 738



sampaikan. Kemampuan influencer dalam membangun kepercayaan tersebut menunjukkan
bahwa mereka memiliki tingkat kredibilitas dan reputasi yang baik di media sosial. Influencer
yang mampu memberikan ulasan produk secara meyakinkan akan membuat pengikutnya
merasa lebih yakin terhadap kualitas produk yang dipromosikan. Dengan demikian,
kepercayaan yang dimiliki influencer dapat memberikan pengaruh positif terhadap persepsi
konsumen terhadap produk Flo Distro.

Responden juga menilai bahwa influencer yang digunakan oleh Flo Distro memiliki
gaya hidup yang baik. Gaya hidup influencer sering kali menjadi perhatian para pengikutnya
karena dapat mencerminkan citra dan nilai yang ingin ditampilkan oleh suatu merek.
Influencer dengan gaya hidup yang positif dan sesuai dengan karakter merek dapat
memperkuat citra produk yang dipromosikan. Dalam hal ini, gaya hidup yang dimiliki
influencer dinilai mampu mencerminkan gaya berpakaian dan tren fashion yang relevan
dengan produk yang dijual oleh Flo Distro.

Selain itu, influencer Flo Distro juga dinilai memiliki sifat dan kepribadian yang
cerdas dalam menyampaikan pesan kepada para pengikutnya. Kepribadian yang baik serta
kemampuan dalam berkomunikasi membuat influencer mampu menyampaikan informasi
mengenai produk dengan cara yang menarik dan mudah dipahami. Hal ini penting karena cara
penyampaian pesan yang baik dapat meningkatkan minat audiens untuk memperhatikan
konten yang dibagikan serta memahami keunggulan produk yang dipromosikan.

Responden juga menilai bahwa influencer yang digunakan oleh Flo Distro memiliki
pengetahuan yang baik serta keterkaitan yang kuat dengan produk yang dipromosikan.
Pengetahuan influencer mengenai produk menjadi faktor penting dalam kegiatan promosi
karena influencer yang memahami produk secara baik akan mampu memberikan penjelasan
yang lebih jelas, detail, dan meyakinkan kepada para pengikutnya. Dengan adanya
pemahaman yang baik terhadap produk, informasi yang disampaikan oleh influencer akan
terlihat lebih natural dan tidak terkesan sekadar melakukan promosi.

Selain itu, influencer yang bekerja sama dengan Flo Distro juga dinilai memiliki
kemampuan yang baik dalam memasarkan produk. Kemampuan tersebut terlihat dari cara
influencer menyampaikan pesan promosi, menampilkan produk dalam konten yang menarik,
serta mengajak para pengikutnya untuk mengenal atau mencoba produk yang ditawarkan.
Strategi penyampaian yang kreatif dan komunikatif membuat pesan pemasaran dapat diterima
dengan baik oleh audiens. Hal ini menunjukkan bahwa influencer tidak hanya berperan
sebagai penyampai informasi, tetapi juga sebagai pihak yang mampu meningkatkan
ketertarikan konsumen terhadap produk yang dipromosikan.

Secara keseluruhan, berdasarkan penilaian responden, influencer marketing yang
dilakukan oleh Flo Distro telah berjalan dengan baik. Hal ini tercermin dari tingkat
kepercayaan terhadap influencer, kemampuan influencer dalam meyakinkan pengikutnya,
gaya hidup yang positif, kepribadian yang baik, pengetahuan terhadap produk, serta
kemampuan dalam memasarkan produk secara efektif. Faktor-faktor tersebut menunjukkan
bahwa penggunaan influencer sebagai strategi pemasaran oleh Flo Distro mampu memberikan
kontribusi positif dalam membangun kepercayaan konsumen serta meningkatkan minat
terhadap produk yang ditawarkan.

Persepsi responden terhadap minat beli

Adapun persepsi responden tentang minat beli. Diketahui rata-rata penilaian responden
terhadap variabel minat beli adalah sebesar 3,7 dengan kategori baik karena angka 3,7 terletak
pada interval 3.40-4.19. Hal ini menunjukkan bahwa penilaian responden terhadap variabel
keputusan pembelian pada produk Flo Distro berada pada kategori baik. Hal ini menunjukkan
bahwa konsumen memiliki persepsi yang positif terhadap produk serta pelayanan yang
diberikan oleh Flo Distro. Persepsi positif tersebut tercermin dari jawaban responden yang
menyatakan bahwa produk Flo Distro telah sesuai dengan harapan mereka sebagai konsumen.
Kesesuaian antara harapan konsumen dengan produk yang diterima merupakan salah satu
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faktor penting yang dapat mempengaruhi tingkat kepuasan konsumen. Ketika produk yang
dibeli mampu memenuhi ekspektasi konsumen, maka konsumen akan merasa puas dan
cenderung memiliki pandangan positif terhadap merek tersebut.

Selain itu, responden juga menilai bahwa terdapat kesesuaian antara kualitas produk
dengan harga yang ditawarkan oleh Flo Distro. Kesesuaian antara kualitas dan harga
merupakan aspek penting dalam keputusan pembelian karena konsumen cenderung
mempertimbangkan nilai yang mereka peroleh dari produk yang dibeli. Apabila harga yang
dibayarkan sebanding dengan kualitas produk yang diterima, maka konsumen akan merasa
bahwa pembelian tersebut memberikan nilai yang baik. Kondisi ini dapat meningkatkan
kepercayaan konsumen terhadap produk serta mendorong mereka untuk melakukan
pembelian kembali di masa yang akan datang.

Penilaian responden juga menunjukkan bahwa konsumen memiliki minat untuk
melakukan pembelian kembali terhadap produk Flo Distro. Minat untuk melakukan
pembelian ulang merupakan indikator bahwa konsumen merasa puas dengan produk yang
telah mereka beli sebelumnya. Kepuasan tersebut dapat timbul dari kualitas produk yang baik,
desain yang menarik, serta pengalaman berbelanja yang menyenangkan. Konsumen yang
merasa puas biasanya akan menjadikan suatu merek sebagai pilihan utama ketika ingin
membeli produk sejenis di masa yang akan datang.

Selain minat untuk melakukan pembelian kembali, responden juga menunjukkan adanya
keinginan untuk kembali berkunjung ke toko Flo Distro. Hal ini menunjukkan bahwa
pengalaman yang dirasakan konsumen saat berbelanja di Flo Distro memberikan kesan yang
positif. Pengalaman berbelanja yang baik, baik melalui pelayanan yang ramah, ketersediaan
produk yang menarik, maupun suasana toko yang nyaman, dapat meningkatkan ketertarikan
konsumen untuk datang kembali. Dengan demikian, Flo Distro tidak hanya berhasil menarik
konsumen untuk melakukan pembelian, tetapi juga mampu membangun loyalitas konsumen.

Selanjutnya, responden juga menyatakan kesediaannya untuk merekomendasikan produk
Flo Distro kepada orang terdekat, seperti keluarga, teman, maupun rekan kerja. Kesediaan
konsumen untuk memberikan rekomendasi kepada orang lain menunjukkan bahwa mereka
memiliki tingkat kepuasan yang tinggi terhadap produk yang telah digunakan. Rekomendasi
dari konsumen kepada orang lain merupakan salah satu bentuk promosi yang sangat efektif
karena biasanya didasarkan pada pengalaman nyata yang dirasakan oleh konsumen tersebut.

Responden juga menyatakan bahwa mereka dapat merekomendasikan produk Flo Distro
kepada orang lain di mana saja berada. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen memiliki
tingkat kepercayaan yang tinggi terhadap kualitas produk yang ditawarkan oleh Flo Distro.
Ketika konsumen merasa yakin terhadap suatu produk, mereka tidak ragu untuk membagikan
pengalaman positif tersebut kepada orang lain, baik secara langsung maupun melalui media
sosial. Rekomendasi yang dilakukan oleh konsumen ini dapat memberikan dampak positif
bagi Flo Distro karena dapat memperluas jangkauan promosi serta meningkatkan minat
konsumen baru terhadap produk yang ditawarkan.

Secara keseluruhan, hasil penilaian responden menunjukkan bahwa variabel keputusan
pembelian terhadap produk Flo Distro berada pada kategori baik. Hal ini ditunjukkan oleh
kesesuaian produk dengan harapan konsumen, kesesuaian kualitas dengan harga, minat
pembelian ulang, minat untuk berkunjung kembali, serta kesediaan konsumen untuk
merekomendasikan produk kepada orang lain. Kondisi tersebut menunjukkan bahwa Flo
Distro telah mampu memberikan nilai dan pengalaman yang positif bagi konsumen sehingga
dapat mendorong terbentuknya loyalitas konsumen terhadap produk yang ditawarkan.
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Analisis Regresi Berganda
Analisis regresi berganda menggunakan software SPSS, dimana hasil pengujian
statistik ini dapat dilihat dalam tabel berikut:
Tabel 4
Hasil Uji Regresi Berganda

Coefficients®
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance | VIF
1 | (Constant) 14.157 3.143 10.86 .000
7
X1 549 .053 .062| 7.920 .001 .962| 1.039
X2 .589 .066 .195| 7.883 .004 .962| 1.039
a. Dependent Variable: Y

Sumber : Hasil Penelitian, 2025
Dari perhitungan dengan SPSS versi 25 for windows didapatkan persamaan
regresinya adalah :

Y =a+biX;+bXs+e

Y = 14,157 + 0,549X; + 0,589X> +e

Angka tersebut masing-masing secara ekonomi dapat dijelaskan sebagai berikut :

1. Nilai konstanta = 14,157. Bernilai positif maka artinya jika nilai variabel Konten
marketing, influencer marketing dianggap tidak ada atau sama dengan 0, maka nilai
minat beli sebesar 14,157

2. Nilai koefisien variabel (Xi). Bernilai positif yaitu 0,549 artinya apabila Konten
marketing mengalami kenaikan satu satuan, maka nilai minat beli akan mengalami
peningkatan sebesar 0,549 satuan dengan asumsi variabel influencer marketing,
nilainya konstan.

3. Nilai koefisien variabel (X2) 0,589. Bernilai positif yaitu 0,589 artinya apabila
influencer marketing mengalami kenaikan satu satuan, maka nilai minat beli akan
mengalami peningkatan sebesar 0,589satuan dengan asumsi variabel konten
marketing, influencer marketing nilainya konstan.

Uji Koefisien Determinasi (R Square)
Tabel 5

Hasil Ujikoefisien Determinasi (R Square)
Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 .8162 .665 .660 3.267

a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: Y

Sumber : Hasil Penelitian, 2025

Bedasarkan uji hasil koefesien determinasi, maka dapat diperoleh persamaan sebagai
berikut :

Nilai Adjusted R Square adalah sebesar 0,660
Kd=10.660.100%
Kd =66,0%

Dari tabel di atas menujukan bahwa nilai koefisien diterminasi R*=0.66. Nilai ini
mempunyai arti bahwa variabel konten marketing dan influencer marketing berpengaruh
terhadap minat beli sebesar 66% sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel-variabel lain
yang tidak diteliti.
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Uji Hipotesis

1. Uji Parsial (Ujit)
Tabel 6
Hasil Uji Parsial (Uji T)
Coefficients?®
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance | VIF
1 | (Constant) 14.157 3.143 10.86 .000
7
X1 .549 .053 .062| 7.920 .001 .962| 1.039
X2 .589 .066 .195| 7.883 .004 962 | 1.039
a. Dependent Variable: Y

Sumber : Hasil Penelitian, 2025

Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel independen
terhadap variabel dependen sebagai berikut:

1. Terdapat pengaruh konten marketing (X;) terhadap minat beli (Y) pada toko Flo Distro
Bengkulu dengan nilai signifikansi sebesar 0,001 < 0,05 dan thitung > tiavel (7.920>
1.65882) dengan demikian Ho di tolak dan Ha dterima

2. Terdapat pengaruh influencer marketing (X») terhadap minat beli (Y) pada toko Flo
Distro Bengkulu dengan nilai signifikansi sebesar 0,004 < 0,05 dan thitung > teavel (7,883>
1.65882) dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima

Uji Simultan ( Uji F)
Uji simultan ( uji ) dilakukan menggunakan SPSS 25 dengan nilai a = 0,05.berikut
adalah hasil uji simultan (uji f).

Tabel 7
Hasil Uji Simultan (Uji F)
ANOVA-®
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 113.022 2 56.511 15.293 .000°
Residual 2316.724 217 10.676
Total 2429.745 219
a. Dependent Variable: Y
b. Predictors: (Constant), X2, X1

Sumber : Hasil Penelitian, 2025

Berikut ini adalah hasil uji f, hasil uji f digunakan untuk mengetahui pengaruh
secara simultan atau bersama-sama. Berdasarkan tabel di atas diperoleh nilai Fsig adalah
0,000 < 0,05 dan dan Fhitung > Fravet (15,293> 2,69), sehingga dapat disimpulkan bahwa
secara bersama-sama (secara simultan) konten marketing dan influencer marketing
berpengaruh terhadap minat beli toko Flo Distro Bengkulu.

PEMBAHASAN

Pengaruh Konten Marketing Terhadap Minat beli pada toko Flo Distro Bengkulu
Berdasarkan hasil penelitian terdapat pengaruh konten marketing (X;) terhadap minat

beli (Y) pada toko Flo Distro Bengkulu dengan demikian Ho di tolak dan Ha dterima. Konten

marketing merupakan strategi pemasaran yang menekankan pada penyajian konten yang

informatif, menarik, dan relevan guna menarik perhatian konsumen serta membentuk minat

terhadap produk. Menurut Kotler & Keller (2021), konten pemasaran yang berkualitas
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mampu menciptakan nilai bagi konsumen dan membangun hubungan jangka panjang dengan
merek. Dalam konteks Toko Flo Distro Bengkulu, konten marketing dapat berupa unggahan
foto produk, video promosi, caption kreatif, serta informasi produk yang disajikan melalui
media sosial seperti Instagram dan platform digital lainnya.

Minat beli merupakan kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian setelah
menerima rangsangan dari aktivitas pemasaran (Ferdinand, 2021), menyatakan bahwa minat
beli dipengaruhi oleh sikap, persepsi, dan kepercayaan konsumen terhadap produk. Pada
bisnis fashion seperti Flo Distro Bengkulu, konten marketing memiliki peran penting dalam
menampilkan desain, kualitas bahan, dan keunikan produk, sehingga mampu menarik
perhatian konsumen dan mendorong keinginan untuk membeli.

Hasail Penelitian ini menunjukkan bahwa konten marketing berpengaruh positif
terhadap minat beli konsumen. Di dukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Randy, (2023)
menyatakan bahwa ada pengaruh positif dan signifikan antara konten marketing terhadap
minat beli konsumen. Hasil uji signifikansi yang menunjukkan nilai probabilitas sehingga
Hal dapat diterima. Maka dari itu penting bagi @Xo.choco 1 untuk membuat konten yang
lebih menarik di instagram, karena dapat meningkatkan minat beli konsumen @Xo.choco 1.

Berdasarkan teori dan hasil penelitian terdahulu tersebut, dapat disimpulkan bahwa
konten marketing memiliki pengaruh positif terhadap minat beli konsumen pada Toko Flo
Distro Bengkulu. Semakin baik kualitas konten marketing yang disajikan, baik dari segi
visual, pesan, maupun konsistensi, maka semakin tinggi pula minat beli konsumen. Oleh
karena itu, penelitian ini penting untuk dilakukan guna mengetahui secara empiris pengaruh
konten marketing terhadap minat beli konsumen pada usaha fashion lokal seperti Flo Distro
Bengkulu.

Konten marketing memiliki peran penting dalam membangun kesadaran dan
ketertarikan konsumen terhadap suatu produk. Di Toko Flo Distro Bengkulu, strategi konten
marketing dilakukan melalui media sosial seperti Instagram dan TikTok, dengan
menampilkan foto produk yang menarik, video review, serta promosi diskon atau flash sale.
Konten yang kreatif dan informatif ini mampu menarik perhatian audiens, sehingga konsumen
lebih mengenal produk yang ditawarkan dan membentuk persepsi positif terhadap toko.

Selain itu, kualitas konten marketing juga memengaruhi kepercayaan konsumen.
Konten yang konsisten, jelas, dan relevan dengan kebutuhan target pasar akan membuat
konsumen merasa lebih yakin untuk membeli produk. Misalnya, Toko Flo Distro
menampilkan kombinasi foto produk, testimoni pelanggan, dan storytelling mengenai tren
fashion lokal, sehingga minat beli meningkat karena konsumen merasa produk tersebut sesuai
dengan gaya dan preferensi mereka.

Konten marketing tidak hanya berfungsi sebagai media promosi, tetapi juga sebagai
sarana interaksi dengan konsumen. Melalui komentar, direct message, atau polling di media
sosial, konsumen dapat berinteraksi langsung dengan toko, memberikan pertanyaan, atau
bahkan memberi masukan produk. Interaksi ini memperkuat hubungan antara Toko Flo Distro
Bengkulu dan konsumennya, yang pada akhirnya mendorong minat beli serta loyalitas
pelanggan secara berkelanjutan.

Pengaruh Influencer marketing Terhadap Minat beli pada toko Flo Distro Bengkulu

Berdasarkan hasil penelitian, terdapat pengaruh influencer marketing (X>) terhadap
minat beli (Y) pada toko Flo Distro Bengkulu dengan demikian Ho di tolak dan Ha diterima.
Influencer marketing merupakan strategi pemasaran yang memanfaatkan individu
berpengaruh di media sosial untuk menyampaikan pesan promosi kepada audiens. Menurut
Brown dan Hayes (2018), influencer marketing efektif karena influencer dipandang memiliki
kredibilitas, daya tarik, dan kedekatan dengan pengikutnya, sehingga pesan promosi lebih
mudah diterima. Dalam konteks Toko Flo Distro Bengkulu, influencer marketing dapat
dilakukan melalui kerja sama dengan selebgram lokal, content creator, atau figur publik yang
memiliki kesesuaian dengan karakteristik produk fashion yang ditawarkan.
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Influencer mitra Flo Distro yaitu @agneswidiautama content creator dari Bengkulu
dengan pengikut besar 1.7M di TikTok. Minat beli adalah kecenderungan konsumen untuk
melakukan pembelian terhadap suatu produk setelah terpapar stimulus pemasaran. Schiffman
dan Kanuk, (2015) menyatakan bahwa minat beli dipengaruhi oleh persepsi konsumen
terhadap sumber informasi yang dipercaya. Influencer sebagai opinion leader memiliki peran
penting dalam membentuk persepsi tersebut, karena rekomendasi yang diberikan sering
dianggap lebih autentik dan meyakinkan dibandingkan iklan konvensional.

Hasil Penelitian menunjukkan bahwa influencer marketing berpengaruh positif
terhadap minat beli konsumen. Di dukung oleh penelitian oleh Melati, (2022), menemukan
bahwa influencer marketing berpengaruh signifikan terhadap minat beli Produk Kosmetik
(Survey Pada Konsumen Produk Dear Me Beauty Di Kota Sukabumi). Selain itu, penelitian
A. Putri & Wibowo, (2021) juga menyimpulkan bahwa influencer marketing memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli konsumen pada produk fashion yang
dipasarkan secara digital.

Selain kredibilitas, kesesuaian antara influencer dengan merek atau produk yang
dipromosikan turut memengaruhi minat beli konsumen. Sokolova & Kefi, (2020) menyatakan
bahwa kesesuaian citra influencer dengan produk dapat meningkatkan kepercayaan serta
sikap positif konsumen. Dalam konteks Flo Distro Bengkulu, pemilihan influencer lokal yang
memiliki gaya berpakaian dan citra sesuai dengan brand dapat meningkatkan ketertarikan
konsumen terhadap produk yang dipromosikan.

Berdasarkan teori dan hasil penelitian terdahulu tersebut, dapat disimpulkan bahwa
influencer marketing memiliki pengaruh positif terhadap minat beli konsumen pada Toko Flo
Distro Bengkulu. Semakin tinggi kredibilitas dan kesesuaian influencer yang digunakan
dalam kegiatan promosi, maka semakin besar pula minat beli konsumen. Oleh karena itu,
penelitian ini penting untuk dilakukan guna menguji secara empiris pengaruh influencer
marketing terhadap minat beli konsumen pada usaha fashion lokal seperti Flo Distro
Bengkulu.

Pengaruh Konten Marketing dan Influencer marketing Terhadap Minat beli pada toko
Flo Distro Bengkulu

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa secara bersama-sama (secara
simultan) konten marketing dan influencer marketing berpengaruh terhadap minat beli toko
Flo Distro Bengkulu.

Dalam era digital saat ini, pemasaran melalui media sosial menjadi strategi utama
yang digunakan pelaku usaha kecil dan menengah, termasuk toko pakaian lokal seperti Flo
Distro di Bengkulu. Dua komponen penting dalam digital marketing adalah konten marketing
dan influencer marketing. Konten marketing merujuk pada pembuatan dan distribusi konten
digital (foto, video, teks, dan lainnya) yang menarik dan relevan untuk audiens guna
mempengaruhi keputusan pembelian, sedangkan influencer marketing memanfaatkan figur
publik atau pengguna media sosial yang memiliki pengikut besar untuk mempromosikan
produk atau merek. Kedua strategi ini sering digunakan untuk meningkatkan brand
awareness, engagement, dan akhirnya minat beli dari konsumen.

Penelitian menunjukkan bahwa konten marketing yang baik mampu mendorong minat
beli karena mampu menciptakan keterlibatan konsumen serta memperkuat hubungan
emosional antara konsumen dengan merek. Misalnya, studi di Jakarta pada platform
Instagram Menantea menemukan bahwa konten marketing memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli konsumen. Hal ini disebabkan oleh daya tarik visual dan pesan
yang relevan dari konten yang dipublikasikan, sehingga mendorong konsumen melakukan
pembelian.

Selain itu, influencer marketing juga terbukti signifikan dalam memengaruhi minat
beli konsumen. Influencer sendiri berperan sebagai opinion leader yang dipercaya oleh
audiensnya. Penelitian pada akun Instagram beauty dan influencer marketing menunjukkan
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bahwa baik kredibilitas influencer maupun konten marketing memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap niat beli produk. Hal ini mencerminkan bahwa endorsement atau promosi
dari influencer yang dipandang ahli atau berpengaruh dapat mengubah persepsi dan
meningkatkan keinginan konsumen untuk membeli produk yang direkomendasikan (Farida et
al., 2025).

Hasil penelitian menunjukan bahwa influencer dan konten marketing secara bersama-
sama dapat meningkatkan minat beli konsumen. Di dukung oleh penelitian terdahulu oleh
Luthfy et al., (2025) yang dilakukan pada produk Sambal Cobek Pak Awan di kota Binjai
menunjukkan bahwa influencer marketing dan kontent marketing memiliki efek positif dalam
meningkatkan minat beli masyarakat. Hal ini relevan bagi usaha seperti Flo Distro yang
menjual produk fashion lokal karena strategi serupa dapat digunakan untuk menjangkau
konsumen muda dan urban secara efektif.

Selain efek langsung, penelitian internasional menunjukkan bahwa kualitas konten
yang dibuat oleh influencer juga mempengaruhi minat beli konsumen. Studi yang meneliti
pengaruh influencer marketing terhadap purchase intention para pengguna media sosial
menemukan bahwa kualitas konten serta kepercayaan konsumen terhadap influencer menjadi
salah satu faktor penting dalam membentuk minat beli. Artinya, bukan hanya keberadaan
influencer, tetapi juga kualitas dan relevansi konten yang disampaikan yang membuat
konsumen terdorong untuk membeli.

Penerapan strategi konten dan influencer marketing pada Flo Distro Bengkulu dapat
berupa kolaborasi dengan local fashion influencer, publikasi konten yang menarik di platform
seperti Instagram atau TikTok, serta pembuatan user-generated content dari konsumen
sendiri. Strategi-strategi ini mampu meningkatkan visibility brand dan membangun
kredibilitas toko di mata target pasar yang mayoritas adalah generasi muda pengguna aktif
media sosial. Konsisten dengan temuan jurnal tersebut, peningkatan engagement melalui
konten visual yang kreatif dan endorsement yang tepat sasaran akan menciptakan stimulus
yang mendorong response berupa minat beli konsumen. Dalam konteks pemasaran distro
fashion di Bengkulu, hal ini berarti bahwa konten lokal yang relevan dan influencer yang
memiliki relevansi dengan narasi fashion dapat menjadi kunci keberhasilan strategi
pemasaran digital.

Secara umum, konten marketing dan influencer marketing menunjukkan pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap minat beli, baik jika dikaji secara terpisah maupun
simultan. Hal ini karena konsumen cenderung mencari rekomendasi yang dapat dipercaya
(trusted recommendation) serta konten yang mampu mengkomunikasikan nilai produk secara
efektif, sehingga keputusan untuk membeli menjadi lebih kuat. Dengan demikian, bagi Flo
Distro Bengkulu, penerapan kedua strategi ini bukan sekadar menjangkau audiens lebih luas,
tetapi juga menciptakan resonansi emosional dan sosial yang mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Hal ini relevan dengan perubahan perilaku konsumen modern yang
semakin dipengaruhi oleh interaksi digital dan rekomendasi dari figur berpengaruh di media
sosial.

KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian tentang pengaruh konten marketing dan influencer
marketing terhadap minat beli produk pada toko Flo Distro Bengkulu, maka dapat ditarik
kesimpulan sebagai berikut :

1. Terdapat pengaruh konten marketing (Xi) terhadap minat beli (Y) pada toko Flo
Distro Bengkulu dengan nilai signifikansi sebesar 0,001 < 0,05 dan thitung > teabel
(7.920> 1.65882) dengan demikian Ho di tolak dan Ha diterima artinya jika konten
marketing meningkat maka minat beli juga akan meningkat.

2. Terdapat pengaruh influencer marketing (X>) terhadap minat beli (Y) pada toko Flo
Distro Bengkulu dengan nilai signifikansi sebesar 0,004 < 0,05 dan thiung > trabel
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(7,883> 1.65882) dengan demikian Ho di tolak dan Ha diterima artinya jika influencer
marketing meningkat maka minat beli juga akan meningkat.

3. Terdapat pengaruh secara bersama-sama konten marketing dan influencer marketing
berpengaruh terhadap minat beli toko Flo Distro Bengkulu dengan nilai Fsig adalah
0,000 < 0,05 dan dan Fhitung > Fravet (15,293> 2,69). artinya jika konten marketing dan
influencer marketing meningkat maka minat beli juga akan meningkat.
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