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ABSTRAK 

Clara Putri Yedina Labu : Pengaruh Social Media Influencer  dan Content Marketing 

Terhadap Keputusan Pembelian di Cafe Kana Eatery, Skripsi, Manajemen, FEB UNP 

Kediri, 2024 

 

Kata kunci : Pemasaran, Social Media Influencer, Content Marketing, Keputusan 

Pembelian, Cafe 

 

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh perkembangan teknologi pada saat ini 

tetapi terdapat masalah yaitu sulitnya untuk mengukur secara akurat dampak 

social media influencer dan content marketing terhadap keputusan 

pembelian.Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui bagaimana pengaruh 

social media influencer terhadap keputusan pembelian, bagaimana pengaruh 

content marketing terhadap keputusan pembelian, bagaimana pengaruh social 

media influencer dan content marketing terhadap keputusn pembelian.  

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. Populasi dalam penelitian 

ini adalah konsumen Cafe Kana Eatery. Peneliti menetapkan 97 responden, jenis 

penentuan sampel yang digunakan adalah random sampling dengan beberapa 

ketentuan kriteria yang telah ditetapkan oleh peneliti. Penelitian ini dilakukan 

dengan cara menyebar kuesioner melalui google form kepada responden. 

Sedangkan dalam penelitian ini sumber data yang digunakan adalah data primer 

dan data sekunder. Teknik pengumpulan data yang dilakukan peneliti dalam 

penelitian ini yaitu dengan menggunakan metode kuisioner (angket) dengan 

metode google form.  

Hasil dari penelitian ini dapat dilihat dari uji analisis linear berganda  Y= 

7,999 + -0,097 X1 + 0,386 X2 ,yang menunjukkan bahwa social media influencer 

berdampak positif tetapi tidak signifikan terhadap keputusan pembelian, 

sedangkan content marketing berdampak positif dan signiikan terhadap keputusan 

pembelian. Kesimpulan hasil penelitian ini adalah (1) Social Media Influencer 

memiliki pengaruh positif dan tetapi tidak signifikan terhadap keputusan 

pembelian karena responden lebih tertarik kepada konten promosi yang 

ditampilkan pada media sosial daripada orang/influencer yang membuat video 

promosi tersebut (2) Content Marketing memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian (3) Social Media Influencer dan Content Marketing 

memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 
A. Latar Belakang Masalah 

 Perkembangan teknologi informasi saat ini telah mengubah media sosial 

menjadi alat komunikasi populer bagi masyarakat terutama anak muda jaman 

sekarang, Social media berfungsi sebagai media yang paling efektif untuk 

mempromosikan barang dan jasa. Pemasaran media sosial adalah bentuk 

pemasaran digital yang menggunakan media sosial untuk mempromosikan produk 

atau layanan suatu perusahaan (Azizah et al., 2021). 

Sosial media yang dapat dimanfaatkan sebagai pemasaran antara lain 

Whatsapp,Instagram,Tiktok. Pemasaran membantu perusahaan menjadi lebih 

dikenal di seluruh dunia dan mendapatkan pasar yang lebih besar. Mengikuti 

trend media sosial saat ini adalah kunci keberhasilan pemasaran media sosial. 

Dalam hal pemasaran di era digital saat ini, social media influencer tentu 

memiliki pengaruh yang sangat besar, namun pasti akan meninggalkan kesan di 

benak konsumen dan membuat mereka tetap tertarik dengan produk tersebut. 

Influencer berasal dari berbagai latar belakang, antara lain selebriti, politisi, public 

figure, pengusaha, dan lain-lain. Influencer menjadi semakin populer dan berperan 

penting dalam mempromosikan produk. Influencer marketing efektif memotivasi 

konsumen untuk membeli produk langsung di tempat. Banyak pebisnis percaya 

bahwa hanya dengan menggunakan pemasaran media sosial, mereka dapat 

meningkatkan nilai produk mereka sekaligus menjadi lebih efisien. Semakin 

banyak konsumen dan pelanggan mengunjungi situs web dan mempelajari merek 
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yang ditawarkan , semakin besar dampaknya terhadap penjualan. Salah satu 

tujuan pemasaran yang efektif adalah mempertahankan keberadaan produk di 

benak konsumen dan memutuskan pembelian produk yang ditawarkan 

(Handayani, 2023). 

Keputusan pembelian merupakan suatu aktivitas yang terlibat langsung dalam 

pengambilan keputusan pembelian suatu produk yang ditawarkan oleh penjual. 

Keputusan pembelian oleh konsumen dibuat ketika pembeli menerima layanan 

yang diberikan dan selanjutnya mungkin merasa puas atau tidak puas. Konsep 

keputusan pembelian tidak lepas dari konsep kepuasan konsumen. Pebisnis harus 

mempertimbangkan pendekatan dan taktik yang dapat mereka gunakan untuk 

meningkatkan keputusan konsumen ketika melihat pemasaran media sosial. 

Beberapa di antaranya termasuk menawarkan materi pemasaran yang menarik dan 

memanfaatkan influencer media sosial untuk meningkatkan minat pada produk 

yang dipromosikan (Indrasari, 2019). 

Memanfaatkan influencer adalah salah satu dasar keberhasilan pemasaran 

melalui platform digital seperti media sosial. Influencer adalah pelaku netizen 

yang memiliki akun media sosial dan terus memperkuat pesan dan konten 

kampanye dengan menyebarkannya ke netizen lainnya (Arianto & Risdwiyanto, 

2021). 

Content marketing adalah salah satu cara untuk mempengaruhi keputusan 

pembelian. Content marketing sangat penting dalam digitalisasi saat ini dan 

berdampak besar pada manajemen bisnis. Pelaku usaha harus mampu 

menciptakan konten pemasaran yang mampu menggugah minat konsumen. 
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Content marketing yang menarik membantu orang membuat keputusan 

pembelian. Banyak pebisnis yang mungkin belum bisa memanfaatkan media 

sosial untuk membuat konten yang unggul. Hal ini terlihat ketika kita melihat 

pelaku ekonomi yang menjalankan usaha kecil dan menengah, yang tidak mampu 

menjangkau pasar melalui konten pemasaran dan membujuk konsumen untuk 

memutuskan membeli produk dan jasa yang dijual kepada mereka. Pebisnis 

memerlukan keterampilan pemasaran untuk secara kreatif membuat konten 

pemasaran seperti gambar, video, dan teks. Di sisi lain, sejumlah pelaku usaha 

mampu memanfaatkan media sosial dengan membuka berbagai platform digital 

dan memproduksi konten-konten menarik. Dengan membuat konten yang 

menarik, jangkauan konsumen akan sangat besar (Asi & Hasbi, 2021). Salah satu 

cafe di Kabupaten Kediri yang bernama cafe Kana Eatery juga menggunakan 

media sosial TikTok dan Instagram dalam mempromosikan cafenya. Cafe Kana 

Eatery juga bekerja sama dengan influencer untuk menarik lebih banyak lagi 

konsumen. 
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Gambar 1.1 Tik Tok Cafe Kana Eatery    

Sumber:(Akun Tik Tok Cafe Kana Eatery) 

 

 

 

             

 

 

 

 

 

 

 

 

 

            Gambar 1.3 Tik Tok Influencer     Gambar 1.4 Content Video Influencer 

            Sumber:(Akun Tik Tok Nadien)        Sumber:(Akun Tik Tok Nadien) 

 

 

 

 

Gambar 1.2 Instagram Cafe Kana Eatery 

Sumber:(Akun Instagram Cafe Kana Eatery) 
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Terlihat dari Gambar 1.3 Gambar 1.4 bahwa social media influencer pada 

TikTok berpengaruh dalam mempromosikan cafe tersebut. Dari Gambar 1.4 

terlihat video yang mempromosikan cafe Kana Eatery dengan like 21,3k (21.300). 

Hal ini menandakan content marketing pada social media influencer tersebut 

berpengaruh dalam  keputusan  pembelian dan ketertarikan  konsumen pada cafe 

Kana Eatery yang terlihat dari banyaknya viewers pada content tersebut dan 

jumlah like dari video tersebut. 

Dari hasil-hasil penelitian dan contoh nyata tersebut, dapat disimpulkan 

bahwa pengaruh sosial media influencer dan content marketing pada TikTok 

terhadap keputusan pembelian telah terbukti signifikan, terutama jika menyangkut 

produk konsumen seperti makanan dan minuman. Hal ini menunjukkan bahwa 

berkolaborasi dengan influencer dan memanfaatkan konten menarik di media 

sosial berpotensi meningkatkan kesadaran, minat, dan akhirnya keputusan 

pembelian pelanggan, termasuk di cafe Kana Eatery. 

Berdasarkan seluruh penjelasan di atas, peneliti menemukan permasalahan 

yaitu bagaimana cara meningkatkan pemasaran media sosial untuk mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen. Variabel yang akan diteliti yaitu apakah content 

marketing dan social media influencer dapat berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian di cafe Kana Eatery dengan mengangkat judul penelitian 

yaitu “Pengaruh Social Media Influencer dan Content Marketing Terhadap 

Keputusan Pembelian di Cafe Kana Eatery”. 
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B. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah dipaparkan, maka diperoleh 

identifikasi masalah sebagai berikut. 

1. Sulit untuk mengukur secara akurat dampak social media influencer dan 

content marketing terhadap keputusan pembelian 

2. Algoritma media sosial yang terus berubah yang dapat mempengaruhi 

jangkauan content marketing kepada target audience Cafe Kana Eatery 

 

C. Pembatasan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah diatas, maka peneliti akan membatasi 

masalah- masalah dalam penelitian sebagai berikut. 

1. Penelitian ini hanya berfokus pada content marketing dan social media 

influencer yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen di cafe Kana 

Eatery. 

2.   Responden yang diteliti dalah konsumen Cafe Kana Eatery pada tahun 2024 

D. Rumusan Masalah 

Berdasarkan identifikasi masalah dan latar belakang masalah yang ada 

maka, dapat dirumuskan masalah dalam penelitian ini sebagai berikut. 

1. Apakah social media influencer memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian di Cafe Kana Eatry? 

2. Apakah content marketing memiliki pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian di Cafe Kana Eatry? 
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3. Apakah content marketing dan social media influencer secara simultan 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di Cafe Kana Eatery? 

E. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan rumusan masalah diatas maka, tujuan yang ingin dicapai oleh 

peneliti adalah sebagai berikut. 

1. Untuk mengetahui secara signifikan pengaruh social media influencer 

terhadap keputusan pembelian di Cafe Kana Eatery. 

2. Untuk mengetahui secara signifikan pengaruh content marketing terhadap 

keputusan pembelian di Cafe Kana Eatery. 

3. Untuk mengetahui secara signifikan pengaruh content marketing dan social 

influencer terhadap keputusan pembelian di Cafe Kana Eatery. 

F. Manfaat Penelitian 

Berikut beberapa manfaat yang dapat diambil dari penelitian ini yaitu, 

1. Manfaat Teoritis 

     Manfaat teoritis merupakan manfaat jangka panjang dalam 

pengembangan teori pembelajaran. 

a. Bagi Ilmu Pengetahuan 

     Penelitian ini dapat menjadi referensi terutama pada bidang manajemen 

pemasaran khususnya mengenai pengaruh social media influencer dan 

content marketing. 

b. Bagi Peneliti 

Peneliti dapat membandingkan teori dengan gagasan dan realitas yang 
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diterima, penelitian ini juga dapat menjadi pengalaman dan berkontribusi 

pada pengetahuan tentang teori. 

2. Manfaat Praktis 

Manfaat praktis memberikan dampak secara langsung terhadap komponen- 

komponen pembelajaran. 

a. Bagi Perusahaan 

Penelitian ini dapat membantu Cafe Kana Eatry lebih memahami 

bagaimana menggunakan influencer media sosial dan pemasaran konten di 

TikTok sebagai taktik pemasaran media sosial untuk mempengaruhi 

keputusan pembelian pelanggan. 

b. Bagi Masyarakat 

     Penelitian ini dapat memberikan informasi mengenai pengaruh social 

media influencer dan content marketing terhadap keputusan pembelian. 

c. Bagi Universitas Nusantara PGRI Kediri 

      Penelitian ini dapat menjadi referensi bagi mahasiswa sebagai sumber 

informasi terutama pada bidang manajemen pemasaran khususnya 

mengenai pengaruh social media influencer dan content marketing. 
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