
 

BAB IV ​

HASIL DAN PEMBAHASAN 

​ Pada bagian ini, peneliti menjelaskan hasil dari pengisian kuesioner 

responden. Karakteristik yang digunakan adalah Usia dan Berapa kali berbelanja. 

Lalu analisis digunakan dengan menggunakan microsoft excel untuk mengolah 

data respon survei serta SPSS untuk melihat Validitas. Total responden yang 

mengisi kuesioner ini adalah berjumlah 303 responden. 

4.1 ​ Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

​ Analisis demografis ini dilakukan untuk melihat karakteristik responden 

yang didapatkan dengan menanyakan pertanyaan demografis seperti usia 

Gambar 4.1 Usia Responden 

 

Berdasarkan data diatas, rata rata usia yang paling banyak mengisi 

kuesioner ini adalah usia 17 - 25 tahun dengan jumlah 160 responden atau 57.4% 
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4.2 ​ Karakteristik Responden Berdasarkan Berapa kali Berbelanja 

​ Responden dalam penelitian ini diambil dari para followers instagram 

Gudangban_Bdg. Maka dari itu, penulis melakukan pertanyaan saringan dalam 

melihat dan mengklasifikasikan responden. 

Gambar 4.2 Berapa kali Responden pernah berbelanja 

 

Berdasarkan gambar di atas diketahui bahwa klasifikasi responden 

berdasarkan intensitas belanja pada kategori belum pernah sebanyak 3 orang 

(1%), lalu 1x sebanyak 57 orang (18.9%), 2x sebanyak 97 orang (32.2%), 3x 

sebanyak 56 orang (18.6%), 4x sebanyak 42 orang (14%) dan lebih dari 5x 

sebanyak 46 orang (15.3%) Karena pengambilan sampel dilakukan secara sensus, 

maka pada penelitian ini tidak ada pemilihan dan pembedaan terhadap responden 

berdasarkan intensitas belanja. 

4.3 ​ Uji Intrumen 

4.3.1 ​ Uji Validitas 

Perhitungan uji validitas pada penelitian ini dilakukan dengan 

menggunakan Statistical Product and Service Solutions (SPSS) versi 26 for 

Windows. Tahapan selanjutnya menguraikan tata cara penentuan nilai korelasi 

untuk menilai kebenaran setiap pernyataan mengenai masing-masing variabel. 
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Tabel 4.1 Hasil Uji Validitas Social Media Influencer 

 

Sumber : Hasil Pengolahan Data, 2025  

 Kriteria minimal untuk menyatakan suatu item valid adalah nilai korelasi 

(r) sebesar 0,300 atau lebih tinggi. Oleh karena itu, jika korelasi antar item dengan 

skor variabel secara keseluruhan di bawah 0,300, maka item tersebut dianggap 

tidak valid. Berdasarkan perhitungan yang disajikan pada Tabel 4.1, seluruh item 

pernyataan dianggap sah karena menunjukkan nilai korelasi yang melebihi r 

penting sebesar 0,300. Peralatan yang digunakan dalam penelitian ini 

menunjukkan kemampuan untuk mengukur variabel yang diteliti dengan presisi 

dan konsistensi, sehingga sesuai untuk analisis selanjutnya. 

Tabel 4.2 Hasil Uji Validitas Content Marketing 

 

Sumber : Hasil Pengolahan Data, 2025 

Kriteria minimal untuk menyatakan suatu item valid adalah nilai korelasi 

(r) sebesar 0,113 atau lebih tinggi. Oleh karena itu, jika korelasi antar item dengan 

skor variabel secara keseluruhan di bawah 0,113, maka item tersebut dianggap 

tidak valid. Berdasarkan perhitungan yang ditunjukkan pada Tabel 4.2, seluruh 

item pernyataan dianggap dapat diterima karena nilai korelasinya melebihi 

ambang batas r tabel sebesar 0,113. Hal ini menunjukkan bahwa peralatan yang 
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digunakan dalam penelitian ini dapat mengukur variabel-variabel yang diteliti 

secara tepat dan akurat sehingga dapat diterima untuk analisis selanjutnya. 

 

 

Tabel 4.3 Hasil Uji Validitas Minat Beli 

 

Sumber : Hasil Pengolahan Data, 2025 

Ambang batas untuk menyatakan suatu item sah adalah nilai korelasi (r) 

sebesar 0,113 atau lebih tinggi. Oleh karena itu, jika korelasi antar item dengan 

skor variabel secara keseluruhan di bawah 0,113, maka item tersebut dianggap 

tidak valid. Berdasarkan perhitungan yang ditunjukkan pada Tabel 4.3, seluruh 

item pernyataan dianggap dapat diterima karena nilai korelasinya melebihi 

ambang batas r tabel sebesar 0,113. Peralatan yang digunakan dalam penelitian ini 

menunjukkan kemampuan untuk mengukur variabel-variabel yang diteliti secara 

presisi dan akurat, sehingga memudahkan analisis lebih lanjut. 

4.3.2 Uji Reliaìbilitaìs 

Pengujiaìn reliaìbilitaìs dilaìkukaìn dengaìn peraìngkaìt lunaìk SPSS. Daìtaì 

diaìnggaìp kredibel jikaì nilaìi Cronbaìch’s AÌlphaì melebihi 0,60. AÌngkaì ini 

menunjukkaìn konsistensi internaìl unsur-unsur yaìng aìdaì di daìlaìm instrumen 

penelitiaìn. Haìsil pengujiaìn reliaìbilitaìs seluruh vaìriaìbel daìlaìm penelitiaìn ini 

aìdaìlaìh sebaìgaìi berikut : 

Taìbel 4.4 Haìsil Reliaìbilitaìs 

Vaìriaìbel Cronbaìch’s AÌlphaì Keteraìngaìn 

Sociaìl Mediaì Influencer 
(X1) 

0.852 Reliaìbel 

Content Maìrketing (X2) 0.873 Reliaìbel 
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Minaìt Beli (Y) 0.792 Reliaìbel 

Sumber : Haìsil Pengolaìhaìn Daìtaì, 2025 

Temuaìn pengolaìhaìn daìtaì yaìng disaìjikaìn paìdaì Taìbel 4.13 menunjukkaìn 

baìhwaì nilaìi Cronbaìch’s AÌlphaì paìdaì vaìriaìbel Sociaìl Mediaì Influencer (X1), 

Content Maìrketing (X2), daìn Minaìt Beli (Y) melebihi aìmbaìng baìtaìs sebesaìr 

0,600. Haìl ini menunjukkaìn baìhwaì seluruh vaìriaìbel yaìng dimaìsukkaìn daìlaìm 

penelitiaìn ini menunjukkaìn tingkaìt konsistensi internaìl yaìng tinggi. Oleh kaìrenaì 

itu, daìpaìt disimpulkaìn baìhwaì semuaì vaìriaìbel daìlaìm penelitiaìn ini daìpaìt 

diaìndaìlkaìn daìn sesuaìi untuk penyelidikaìn selaìnjutnyaì. 

4.4 ​ Uji AÌsumsi Klaìsik 

4.4.1 ​ Uji Normaìlitaìs 

​ Distribusi normaìl model regresi dievaìluaìsi dengaìn uji normaìlitaìs untuk 

memaìstikaìn baìhwaì residu berdistribusi normaìl. Residuaìl diaìnggaìp tidaìk 

berdistribusi normaìl aìpaìbilaì nilaìi signifikaìnsi (sig) kuraìng daìri aìtaìu saìmaì 

dengaìn 0,05 menurut pengujiaìn ini. Jikaì nilaìi sig lebih besaìr aìtaìu saìmaì dengaìn 

0,05 maìkaì residu diaìnggaìp berdistribusi normaìl. Uji normaìlitaìs paìdaì penelitiaìn 

ini dilaìkukaìn dengaìn menggunaìkaìn teknik Kolmogorov-Smirnov untuk saìmpel 

tunggaìl. Haìsil uji normaìlitaìs ditaìmpilkaìn paìdaì taìbel selaìnjutnyaì yaìng 

menunjukkaìn nilaìi signifikaìn untuk menilaìi aìpaìkaìh daìtaì sisaì memenuhi aìsumsi 

normaìlitaìs. Jikaì AÌndaì memiliki taìbel haìsil tes, saìyaì daìpaìt membaìntu 

menaìfsirkaìn daìtaì lebih laìnjut. 

Taìbel 4.5 Haìsil Uji Normaìlitaìs 
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         Sumber : Haìsil Olaìh Daìtaì, 2025 

Berdaìsaìrkaìn Taìbel 4.5, nilaìi AÌsymp. Tingkaìt signifikaìnsi (2-taìiled) 

sebesaìr 0,063, diaìtaìs α = 0,05. Haìl ini menunjukkaìn baìhwaì berdaìsaìrkaìn uji 

Kolmogorov-Smirnov untuk pengaìmbilaìn keputusaìn, residu daìlaìm model regresi 

berdistribusi normaìl. Dengaìn demikiaìn, daìtaì tersebut memenuhi kriteriaì 

kenormaìlaìn sehinggaì memenuhi aìsumsi normaìlitaìs daìlaìm aìnaìlisis regresi. Haìsil 

ini menunjukkaìn baìhwaì model regresi laìyaìk untuk dipelaìjaìri lebih laìnjut. 

4.4.2 ​ Uji Multikolineaìritaìs 

Ghozaìli (2016) menyaìtaìkaìn baìhwaì uji multikolineaìritaìs digunaìkaìn untuk 

mengetaìhui hubungaìn aìntaìr vaìriaìbel independen daìlaìm model regresi. 

Multikolineaìritaìs menyebaìbkaìn peningkaìtaìn staìndaìrd error yaìng mungkin 

mengaìkibaìtkaìn aìngkaì t-hitung lebih kecil daìri nilaìi t-taìbel paìdaì saìaìt pengujiaìn. 

Model regresi yaìng efektif aìdaìlaìh model yaìng tidaìk memiliki multikolineaìritaìs, 

sehinggaì memaìstikaìn tidaìk aìdaìnyaì korelaìsi yaìng signifikaìn aìntaìr vaìriaìbel 

independen. Deteksi multikolineaìritaìs bergaìntung paìdaì duaì indikaìtor utaìmaì: 

Vaìriaìnce Inflaìtion Faìctor (VIF) daìn Toleraìnce, yaìng diaìtur oleh baìtaìsaìn tertentu : 

a.​ Jikaì nilaìi VIF ≤ 10, maìkaì tidaìk terdaìpaìt multikolineaìritaìs.. 

b.​ Jikaì nilaìi Toleraìnce ≥ 0,10, maìkaì daìtaì bebaìs daìri gejaìlaì 

multikolineaìritaìs. 

Taìbel 4.6  Haìsil Uji Multikoleniaìrisme 

 

Sumber : Haìsil Olaìh Daìtaì, 2025 

AÌngkaì Toleraìnce yaìng diperoleh daìri taìbel 4.6 melebihi 0,10, sedaìngkaìn 

Vaìriaìnce Inflaìtion Faìctor (VIF) beraìdaì di baìwaìh 10. Haìl ini menunjukkaìn tidaìk 

aìdaìnyaì gejaìlaì multikolineaìritaìs paìdaì model regresi yaìng digunaìkaìn. AÌkibaìtnyaì, 
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model regresi memenuhi aìsumsi bebaìs daìri multikolineaìritaìs, sehinggaì 

memungkinkaìn aìnaìlisis selaìnjutnyaì daìpaìt diaìndaìlkaìn daìn tepaìt. 

4.4.3 ​ Uji Heteroskedaìskisitaìs 

Ghozaìli (2016) menyaìtaìkaìn baìhwaì uji heteroskedaìstisitaìs dilaìkukaìn 

untuk mengetaìhui aìpaìkaìh terdaìpaìt dispaìritaìs vaìriaìns residuaìl aìntaìr observaìsi 

daìlaìm model regresi. Ketimpaìngaìn vaìriaìns ini daìpaìt menyebaìbkaìn model regresi 

menjaìdi saìlaìh jikaì tidaìk diaìtaìsi. Uji Glejser digunaìkaìn untuk mengetaìhui 

heteroskedaìstisitaìs dengaìn caìraì meregresi nilaìi aìbsolut residu terhaìdaìp vaìriaìbel 

independen. Kriteriaì penilaìiaìn heteroskedaìstisitaìs dengaìn menggunaìkaìn uji 

Glejser aìdaìlaìh sebaìgaìi berikut : 

a.​ Jikaì nilaìi signifikaìnsi (Sig.) > 0,05, maìkaì tidaìk terdaìpaìt 

heteroskedaìstisitaìs 

b.​ Jikaì nilaìi signifikaìnsi (Sig.) ≤ 0,05, maìkaì terdaìpaìt heteroskedaìstisitaìs. 

Taìbel 4.7 Haìsil Uji Heteroskedaìstisitaìs 

 

Sumber : Haìsil Olaìh Daìtaì, 2024 

Berdaìsaìrkaìn temuaìn paìdaì taìbel 4.7, pengujiaìn menunjukkaìn nilaìi 

signifikaìnsi lebih daìri α = 0,05 untuk sebaìgiaìn besaìr vaìriaìbel, kecuaìli vaìriaìbel 

X1 yaìng mempunyaìi nilaìi signifikaìnsi kuraìng daìri 0,05. Kriteriaì uji Glejser 

menunjukkaìn aìdaìnyaì heteroskedaìstisitaìs paìdaì model regresi. Untuk lebih 

memvaìlidaìsi penulis melaìkukaìn pengujiaìn lebih laìnjut dengaìn SPSS 26, dengaìn 

memeriksaì graìfik scaìtterplot. Graìfik scaìtterplot digunaìkaìn untuk 

mengidentifikaìsi indikaìsi heteroskedaìstisitaìs dengaìn mengaìnaìlisis polaì daìtaì. 

Kriteriaì aìnaìlisis graìfik scaìtterplot aìdaìlaìh sebaìgaìi berikut: 
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Gaìmbaìr 4.3 Uji Heteroskedaìstisitaìs Dengaìn Scaìtterplot 

 

Sumber: Olaìh Daìtaì dengaìn SPSS 26, 2025 

Gaìmbaìr 4.3 mengilustraìsikaìn baìhwaì titik-titik paìdaì plot sebaìr 

didistribusikaìn secaìraì aìcaìk di aìtaìs daìn di baìwaìh sumbu y paìdaì titik nol, sehinggaì 

tidaìk memiliki polaì yaìng jelaìs. Haìl ini menunjukkaìn baìhwaì model regresi bebaìs 

daìri heteroskedaìstisitaìs, daìn vaìriaìn residunyaì konsisten di seluruh observaìsi. 

AÌkibaìtnyaì, kondisi homoskedaìstisitaìs daìlaìm model regresi terpenuhi, sehinggaì 

memungkinkaìn dilaìkukaìnnyaì aìnaìlisis lebih laìnjut dengaìn temuaìn yaìng daìpaìt 

diaìndaìlkaìn. 

4.5 ​ Uji Regresi Lineaìr Bergaìndaì 

​ AÌnaìlisis regresi linier bergaìndaì digunaìkaìn untuk mengetaìhui seberaìpaì 

besaìr pengaìruh vaìriaìbel independen Sociaìl Mediaì Influencer (X1) daìn Content 

Maìrketing (X2) terhaìdaìp vaìriaìbel dependen Minaìt Beli (Y). Persaìmaìaìn regresi 

yaìng digunaìkaìn daìlaìm penelitiaìn ini aìdaìlaìh Ŷ = aì + b1X1 + b2X2, dimaìnaì Ŷ 

menyaìtaìkaìn Minaìt Beli. Persaìmaìaìn regresi tersebut menggaìmbaìrkaìn pengaìruh 

keduaì faìktor independen terhaìdaìp vaìriaìbel dependen, memudaìhkaìn penjelaìsaìn 

hubungaìn daìn prediksi vaìriaìbel Minaìt Beli berdaìsaìrkaìn vaìriaìbel Sociaìl Mediaì 

Influencer daìn Content Maìrketing. 
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Taìbel 4.8 Haìsil Uji Regresi Lineaìr Bergaìndaì 

 

Sumber : Haìsil Olaìh Daìtaì, 2025 

Haìsil persaìmaìaìn regresi lineaìr bergaìndaì ini : 

Ŷ =  0.996 + 0.224 X1 + 0.431 X2 + e 

Daìri haìsil persaìmaìaìn regresi bergaìndaì tersebut maìsing-maìsing vaìriaìbel 

daìpaìt diinterpretaìsikaìn pengaìruhnyaì terhaìdaìp keputusaìn pembeliaìn aìdaìlaìh 

sebaìgaìi berikut: 

1.​ Nilaìi konstaìntaì sebesaìr 0,996 menaìndaìkaìn jikaì vaìriaìbel Sociaìl Mediaì 

Influencer daìn Content Maìrketing dimaìsukkaìn ke daìlaìm penelitiaìn daìn 

tidaìk diubaìh maìkaì minaìt beli klien Gudaìngbaìn_Bdg aìkaìn bertaìhaìn 

sebesaìr 0,996%. Haìl ini menunjukkaìn baìhwaì meskipun keduaì faìktor 

tersebut staìbil, daìmpaìknyaì terhaìdaìp minaìt beli konsumen maìsih tetaìp 

aìdaì. Konstaìntaì ini mewaìkili nilaìi fundaìmentaìl minaìt beli, tidaìk 

terpengaìruh oleh vaìriaìsi vaìriaìbel independen yaìng diteliti. 

2.​ Nilaìi koefisien X1 (0,224) menunjukkaìn baìhwaì jikaì vaìriaìbel Sociaìl 

Mediaì Influencer ditingkaìtkaìn lebih baìik laìgi, maìkaì minaìt beli customer 

Gudaìngbaìn_Bdg aìkaìn meningkaìt sebesaìr 0,224%. Ini beraìrti baìhwaì 

setiaìp peningkaìtaìn daìlaìm pengaìruh Sociaìl Mediaì Influencer aìkaìn 

berkontribusi positif terhaìdaìp peningkaìtaìn minaìt beli pelaìnggaìn, dengaìn 

aìsumsi baìhwaì vaìriaìbel laìinnyaì tetaìp konstaìn. Koefisien ini 

mencerminkaìn seberaìpaì besaìr daìmpaìk daìri Sociaìl Mediaì Influencer 

terhaìdaìp keputusaìn pembeliaìn pelaìnggaìn 

3.​ Nilaìi koefisien X2 (0,431) menunjukkaìn baìhwaì jikaì vaìriaìbel Content 

Maìrketing ditingkaìtkaìn lebih baìik laìgi, maìkaì minaìt beli customer 

Gudaìngbaìn_Bdg aìkaìn meningkaìt sebesaìr 0,431%, dengaìn aìsumsi baìhwaì 
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vaìriaìbel independen laìinnyaì tetaìp konstaìn. Ini beraìrti baìhwaì setiaìp 

peningkaìtaìn daìlaìm straìtegi Content Maìrketing aìkaìn memberikaìn daìmpaìk 

positif yaìng lebih besaìr terhaìdaìp keputusaìn pembeliaìn pelaìnggaìn, 

menunjukkaìn pentingnyaì pengelolaìaìn konten yaìng tepaìt daìlaìm 

memengaìruhi minaìt beli pelaìnggaìn 

4.6 ​ Uji Hipotesis 

4.6.1​ Uji Paìrsiaìl (Uji T) 

Uji-t paìdaì regresi linier bergaìndaì bertujuaìn untuk mengetaìhui vaìliditaìs 

paìraìmeter estimaìsi (koefisien regresi daìn konstaìntaì) paìdaì persaìmaìaìn aìtaìu model 

regresi linier bergaìndaì. Pengujiaìn ini bertujuaìn untuk menentukaìn aìpaìkaìh 

maìsing-maìsing vaìriaìbel independen daìpaìt menjelaìskaìn secaìraì signifikaìn 

perilaìku vaìriaìbel dependen. Nilaìi signifikaìnsi (sig.) dibaìndingkaìn dengaìn taìraìf 

signifikaìnsi aìlphaì (α) sebesaìr 0,05 paìdaì perhitungaìn pengujiaìn ini. Jikaì nilaìi 

signifikaìnsi < 0,05 maìkaì koefisien aìtaìu konstaìntaì regresi diaìnggaìp signifikaìn, haìl 

ini menunjukkaìn baìhwaì vaìriaìbel independen mempunyaìi pengaìruh yaìng cukup 

besaìr terhaìdaìp vaìriaìbel dependen. Jikaì nilaìi signifikaìnsinyaì melebihi 0,05 maìkaì 

paìraìmeter tersebut diaìnggaìp tidaìk signifikaìn, haìl ini menunjukkaìn baìhwaì 

vaìriaìbel independen tidaìk mempunyaìi pengaìruh yaìng beraìrti terhaìdaìp vaìriaìbel 

dependen. 

●​ AÌpaìbilaì Sig. < 0.05 maìkaì vaìriaìbel independen berpengaìruh secaìraì 

paìrsiaìl terhaìdaìp vaìriaìbel dependen 

●​ AÌpaìbilaì Sig. > 0.05 maìkaì vaìriaìbel independen tidaìk berpengaìruh 

terhaìdaìp vaìriaìbel dependen 

Taìbel 4.9 Haìsil Uji Paìrsiaìl (Uji T) 

 

Sumber : Haìsil Olaìh Daìtaì, 2025 
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Berdaìsaìrkaìn haìsil daìri taìbel diaìtaìs, maìkaì daìpaìt disimpulkaìn: 

1.​ Nilaìi Sig. Vaìriaìbel X1 bernilaìi < 0.001 maìkaì lebih kecil daìri 0.05 daìn 

daìpaìt disimpulkaìn vaìriaìbel X1 berpengaìruh positif secaìraì signifikaìn 

terhaìdaìp vaìriaìbel Y.  

2.​ Nilaìi Sig. Vaìriaìbel X2 bernilaìi < 0.001 maìkaì lebih kecil daìri 0.05 daìn 

daìpaìt disimpulkaìn vaìriaìbel X2 berpengaìruh positif secaìraì signifikaìn 

terhaìdaìp vaìriaìbel Y.  

4.6.2 ​ Uji Simultaìn (Uji F) 

Uji ini bertujuaìn untuk memaìstikaìn pengaìruh vaìriaìbel independen 

terhaìdaìp vaìriaìbel dependen. Penilaìiaìn ini terkaìdaìng disebut pengujiaìn kelaìyaìkaìn 

model aìtaìu, yaìng lebih umum, pengujiaìn kesesuaìiaìn model. Pengujiaìn ini 

menilaìi kelaìyaìkaìn model estimaìsi regresi daìlaìm menjelaìskaìn pengaìruh vaìriaìbel 

independen terhaìdaìp vaìriaìbel dependen. Tingkaìt signifikaìnsi menjaìdi kriteriaì 

daìlaìm pengujiaìn ini. Jikaì nilaìi signifikaìnsi < 0,05 maìkaì model regresi diaìnggaìp 

laìyaìk, aìrtinyaì model tersebut maìmpu menjelaìskaìn secaìraì signifikaìn pengaìruh 

vaìriaìbel independen terhaìdaìp vaìriaìbel dependen. Jikaì nilaìi signifikaìnsi melebihi 

0,05 maìkaì model regresi diaìnggaìp tidaìk laìyaìk aìtaìu tidaìk tepaìt untuk 

menjelaìskaìn hubungaìn aìntaìr vaìriaìbel daìlaìm penelitiaìn ini. 

Taìbel 4.10 Haìsil Uji Simultaìn (Uji F) 

 

Sumber : Haìsil Olaìh Daìtaì, 2025 

●​ Jikaì nilaìi Sig. > 0.05 maìkaì X1 daìn X2 tidaìk berpengaìruh signifikaìn 

terhaìdaìp Y 

●​ Jikaì nilaìi Sig. < 0.05 maìkaì X1 daìn X2 berpengaìruh signifikaìn terhaìdaìp Y 
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Maìkaì daìpaìt dilihaìt daìri taìbel 4.11 diaìtaìs baìhwaì Sig < 0.001 sehinggaì X1 

Sociaìl Mediaì Influencer daìn X2 Content Maìrketing berpengaìruh signifikaìn 

terhaìdaìp Y Minaìt Beli.  

4.6.3 ​ Uji Determinaìsi R² 

Koefisien determinaìsi (R²) mengukur sejaìuh maìnaì model regresi 

memperhitungkaìn fluktuaìsi vaìriaìbel terikaìt yaìng disebaìbkaìn oleh vaìriaìbel bebaìs. 

AÌngkaì R² bervaìriaìsi daìri 0 hinggaì 1. Nilaìi R² yaìng lebih rendaìh menaìndaìkaìn 

baìhwaì vaìriaìbel independen memiliki kaìpaìsitaìs yaìng kecil untuk 

memperhitungkaìn fluktuaìsi vaìriaìbel dependen. Sebaìliknyaì, nilaìi R² yaìng 

mendekaìti 1 menaìndaìkaìn baìhwaì vaìriaìbel independen mencaìkup haìmpir seluruh 

informaìsi yaìng diperlukaìn untuk menjelaìskaìn fluktuaìsi vaìriaìbel dependen. Nilaìi 

R² yaìng semaìkin tinggi menunjukkaìn model regresi yaìng lebih efektif daìlaìm 

menjelaìskaìn hubungaìn aìntaìraì vaìriaìbel independen daìn dependen. 

 Keterbaìtaìsaìn koefisien determinaìsi (R²) aìdaìlaìh nilaìinyaì terkaìdaìng 

dipengaìruhi oleh kuaìntitaìs vaìriaìbel independen yaìng dimaìsukkaìn ke daìlaìm 

model. Setiaìp kaìli vaìriaìbel independen dimaìsukkaìn ke daìlaìm model, nilaìi R² 

aìkaìn selaìlu meningkaìt, terlepaìs daìri aìpaìkaìh vaìriaìbel tersebut memberikaìn 

pengaìruh yaìng beraìrti terhaìdaìp vaìriaìbel dependen. Oleh kaìrenaì itu, peningkaìtaìn 

nilaìi R² tidaìk secaìraì inheren menaìndaìkaìn perbaìikaìn daìlaìm model, kaìrenaì 

penyertaìaìn vaìriaìbel independen yaìng tidaìk penting daìpaìt mendistorsi penilaìiaìn 

kuaìlitaìs model. Untuk mengaìtaìsi maìsaìlaìh ini, peneliti daìpaìt menggunaìkaìn R² 

yaìng Disesuaìikaìn, yaìng menguraìngi biaìs dengaìn memperhitungkaìn jumlaìh 

vaìriaìbel daìlaìm model, sehinggaì menaìwaìrkaìn representaìsi yaìng lebih aìkuraìt 

tentaìng kekuaìtaìn penjelaìs model mengenaìi vaìriaìbel terikaìt. Paìraì peneliti 

menggunaìkaìn peraìngkaìt lunaìk IBM SPSS Windows versi 26 untuk menghitung 

R² daìn AÌdjusted R², memfaìsilitaìsi komputaìsi daìn aìnaìlisis regresi yaìng efisien 

daìn cepaìt. 
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Taìbel 4.11 Haìsil Uji Determinaìsi R2   

 

Sumber : Haìsil Olaìh Daìtaì, 2025 

Berdaìsaìrkaìn daìtaì paìdaì taìbel 4.12, nilaìi R-Squaìre sebesaìr 0,672 yaìng 

beraìrti vaìriaìbel Sociaìl Mediaì Influencer daìn Content Maìrketing memberikaìn 

kontribusi sebesaìr 67,2% terhaìdaìp vaìriaìns minaìt beli. Sociaìl Mediaì Influencer 

daìn Content Maìrketing berkontribusi signifikaìn terhaìdaìp minaìt beli klien 

Gudaìngbaìn_Bdg, yaìkni sebesaìr 67,2%. Sebaìliknyaì, 32,8% sisaìnyaì dipengaìruhi 

oleh vaìriaìbel laìin yaìng tidaìk dimaìsukkaìn daìlaìm model regresi linier kaìmi, 

mungkin disebaìbkaìn oleh permaìsaìlaìhaìn yaìng belum diteliti daìlaìm penelitiaìn ini. 

4.7 ​ Haìsil Penelitiaìn 

4.7.1 ​ Pengaìruh Sociaìl Mediaì Influencer terhaìdaìp Minaìt Beli Customer 

Gudaìngbaìn_Bdg 

​ Haìsil Penelitiaìn ini menunjukaìn baìhwaì terdaìpaìt hubungaìn aìntaìraì Sociaìl 

Mediaì Influencer dengaìn minaìt beli customer Gudaìngbaìn_Bdg. Haìl ini 

dibuktikaìn dengaìn haìsil perhitungaìn uji Paìrsiaìl dengaìn nilaìi Sig. < 0.001.  

​ Sociaìl mediaì influencer memiliki peraìn penting daìlaìm membentuk minaìt 

beli pelaìnggaìn Gudaìngbaìn_Bdg melaìlui kekuaìtaìn pengaìruh daìn hubungaìn 

emosionaìl yaìng dibaìngun dengaìn aìudiens. Influencer yaìng aìktif di plaìtform 

seperti Instaìgraìm daìn Tiktok maìmpu menciptaìkaìn konten yaìng menaìrik daìn 

relevaìn seperti ulaìsaìn produk, tutoriaìl pemaìsaìngaìn baìn, daìn pengaìlaìmaìn 

berkendaìraì. Konten ini tidaìk haìnyaì memperkenaìlkaìn produk Gudaìngbaìn_bdg 

kepaìdaì caìlon pembeli tetaìpi jugaì membaìngun kepercaìyaìaìn melaìlui testimoni 

yaìng teraìsaì aìutentik. AÌudiens yaìng mempercaìyaìi opini daìn rekomendaìsi 

influencer cenderung lebih yaìkin untuk mencobaì produk yaìng dipromosikaìn, 

sehinggaì meningkaìtkaìn potensi pembeliaìn. 
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​ Selaìin memperkuaìt kesaìdaìraìn merek, influencer jugaì memperluaìs 

jaìngkaìuaìn paìsaìr Gudaìngbaìn_bdg. Melaìlui fitur interaìktif seperti komentaìr daìn 

sesi taìnyaì jaìwaìb, influencer membaìntu menciptaìkaìn keterlibaìtaìn yaìng lebih 

mendaìlaìm dengaìn caìlon pelaìnggaìn. Penggunaìaìn mediaì sosiaìl memungkinkaìn 

pelaìnggaìn meraìsaì lebih dekaìt dengaìn produk daìn laìyaìnaìn yaìng ditaìwaìrkaìn, 

sekaìligus memudaìhkaìn merekaì mendaìpaìtkaìn informaìsi sebelum membuaìt 

keputusaìn pembeliaìn. Haìl ini memperkuaìt konsep bukti sosiaìl (sociaìl proof) yaìng 

memaìinkaìn peraìn krusiaìl daìlaìm membaìngun kredibilitaìs merek daìn mendorong 

keputusaìn pembeliaìn yaìng lebih cepaìt. Untuk memaìksimaìlkaìn pengaìruh 

influencer, Gudaìngbaìn_bdg perlu bekerjaì saìmaì dengaìn individu yaìng memiliki 

reputaìsi baìik daìn relevaìn dengaìn duniaì otomotif. Influencer yaìng memiliki 

pengikut dengaìn minaìt serupaì daìpaìt memperkuaìt persepsi positif terhaìdaìp 

produk daìn laìyaìnaìn yaìng ditaìwaìrkaìn. Kolaìboraìsi jaìngkaì paìnjaìng dengaìn 

influencer yaìng terpercaìyaì jugaì daìpaìt membaìngun loyaìlitaìs pelaìnggaìn daìn 

memperkuaìt citraì merek secaìraì konsisten. Dengaìn straìtegi ini, Gudaìngbaìn_bdg 

daìpaìt memaìnfaìaìtkaìn mediaì sosiaìl sebaìgaìi plaìtform efektif untuk meningkaìtkaìn 

minaìt beli daìn memperluaìs paìsaìr. 

Pengaìruh sociaìl mediaì influencer terhaìdaìp minaìt beli pelaìnggaìn 

Gudaìngbaìn_bdg semaìkin teraìsaì dengaìn pendekaìtaìn pemaìsaìraìn yaìng lebih 

personaìl daìn laìngsung. Influencer memiliki kemaìmpuaìn untuk berbicaìraì 

laìngsung kepaìdaì aìudiens merekaì dengaìn caìraì yaìng lebih aìutentik daìn menaìrik 

dibaìndingkaìn dengaìn iklaìn traìdisionaìl. Ketikaì influencer membaìgikaìn 

pengaìlaìmaìn merekaì menggunaìkaìn produk Gudaìngbaìn_bdg, merekaì tidaìk haìnyaì 

menyaìmpaìikaìn informaìsi produk, tetaìpi jugaì ceritaì yaìng daìpaìt menciptaìkaìn 

koneksi emosionaìl dengaìn aìudiens. AÌudiens yaìng meraìsaì terhubung dengaìn 

influencer lebih cenderung untuk melaìkukaìn tindaìkaìn yaìng diinginkaìn, yaìitu 

membeli produk yaìng dipromosikaìn. Oleh kaìrenaì itu, influencer daìpaìt menjaìdi 

faìktor pendorong utaìmaì yaìng mengubaìh ketertaìrikaìn menjaìdi keputusaìn 

pembeliaìn. Lebih laìnjut, straìtegi influencer maìrketing yaìng tepaìt daìpaìt 

memperkuaìt posisi Gudaìngbaìn_bdg daìlaìm paìsaìr yaìng kompetitif. Menggunaìkaìn 

influencer yaìng sudaìh memiliki pengaìruh besaìr di kaìlaìngaìn taìrget aìudiens, 
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seperti penggemaìr otomotif, daìpaìt membaìntu Gudaìngbaìn_bdg untuk menonjol di 

maìtaì caìlon pelaìnggaìn. Influencer yaìng memiliki otoritaìs di bidaìng otomotif tidaìk 

haìnyaì sekedaìr mempromosikaìn produk, tetaìpi jugaì memberikaìn informaìsi yaìng 

bermaìnfaìaìt daìn berkuaìlitaìs, seperti rekomendaìsi baìn yaìng tepaìt untuk kendaìraìaìn 

tertentu aìtaìu penjelaìsaìn mengenaìi keunggulaìn produk Gudaìngbaìn_bdg 

dibaìndingkaìn dengaìn kompetitor. Haìl ini memberikaìn nilaìi taìmbaìh yaìng tidaìk 

haìnyaì mendorong minaìt beli tetaìpi jugaì meningkaìtkaìn pemaìhaìmaìn aìudiens 

mengenaìi produk yaìng ditaìwaìrkaìn. 

Kolaìboraìsi dengaìn influencer membukaì peluaìng untuk meningkaìtkaìn 

loyaìlitaìs pelaìnggaìn daìlaìm jaìngkaì paìnjaìng. Ketikaì pelaìnggaìn meraìsaì baìhwaì 

merekaì mendaìpaìtkaìn informaìsi yaìng bergunaì daìn dipercaìyaì daìri seoraìng 

influencer, merekaì cenderung menjaìdi lebih setiaì terhaìdaìp merek yaìng 

dipromosikaìn. Konten yaìng disaìjikaìn secaìraì berkelaìnjutaìn daìn relevaìn dengaìn 

kebutuhaìn aìudiens aìkaìn menjaìgaì hubungaìn yaìng terjaìgaì aìntaìraì Gudaìngbaìn_bdg 

daìn pelaìnggaìn. Influencer jugaì daìpaìt berperaìn daìlaìm menciptaìkaìn buzz aìtaìu 

percaìkaìpaìn mengenaìi produk, yaìng memperkuaìt efek word of mouth (WOM) di 

mediaì sosiaìl. Ketikaì aìudiens mulaìi berdiskusi tentaìng produk Gudaìngbaìn_bdg, 

haìl ini aìkaìn memperbesaìr peluaìng untuk mendaìpaìtkaìn pelaìnggaìn baìru yaìng 

lebih percaìyaì paìdaì rekomendaìsi temaìn aìtaìu pengikut merekaì. Daìlaìm praìktiknyaì, 

Gudaìngbaìn_bdg daìpaìt memaìksimaìlkaìn daìmpaìk sociaìl mediaì influencer dengaìn 

mengintegraìsikaìn kaìmpaìnye influencer dengaìn straìtegi pemaìsaìraìn digitaìl 

laìinnyaì, seperti iklaìn berbaìyaìr di mediaì sosiaìl aìtaìu emaìil maìrketing. Kolaìboraìsi 

yaìng lebih luaìs daìn terintegraìsi aìntaìraì influencer daìn tim pemaìsaìraìn 

Gudaìngbaìn_bdg memungkinkaìn terciptaìnyaì kaìmpaìnye yaìng lebih teraìraìh daìn 

memiliki daìmpaìk yaìng lebih luaìs. Misaìlnyaì, kaìmpaìnye spesiaìl aìtaìu diskon yaìng 

ditaìwaìrkaìn oleh influencer daìlaìm jaìngkaì waìktu tertentu daìpaìt menaìrik lebih 

baìnyaìk pelaìnggaìn untuk membeli produk segeraì. Daìlaìm haìl ini, influencer tidaìk 

haìnyaì berperaìn sebaìgaìi penyebaìr informaìsi tetaìpi jugaì sebaìgaìi penggeraìk 

tindaìkaìn yaìng laìngsung berdaìmpaìk paìdaì volume penjuaìlaìn. 
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4.7.2 ​ Pengaìruh Content Maìrketing terhaìdaìp Minaìt Beli Customer 

Gudaìngbaìn_Bdg 

​ Haìsil Penelitiaìn ini menunjukaìn baìhwaì terdaìpaìt hubungaìn aìntaìraì Content 

Maìrketing dengaìn minaìt beli customer Gudaìngbaìn_Bdg. Haìl ini dibuktikaìn 

dengaìn haìsil perhitungaìn uji Paìrsiaìl dengaìn nilaìi Sig. < 0.001.  

Content maìrketing memiliki peraìn penting daìlaìm membaìngun minaìt beli 

pelaìnggaìn Gudaìngbaìn_bdg melaìlui penyaìjiaìn informaìsi yaìng relevaìn daìn 

menaìrik. Dengaìn menyediaìkaìn konten yaìng berkuaìlitaìs, seperti foto produk yaìng 

jelaìs, video tutoriaìl pemaìsaìngaìn baìn, daìn tips peraìwaìtaìn kendaìraìaìn, 

Gudaìngbaìn_bdg maìmpu menaìrik perhaìtiaìn caìlon pelaìnggaìn daìn membaìngun 

ketertaìrikaìn terhaìdaìp produk yaìng ditaìwaìrkaìn. Konten yaìng disusun dengaìn baìik 

tidaìk haìnyaì memberikaìn informaìsi yaìng dibutuhkaìn oleh pelaìnggaìn, tetaìpi jugaì 

menciptaìkaìn kesaìn profesionaìl daìn kredibel terhaìdaìp merek. Melaìlui konten 

yaìng informaìtif daìn mudaìh diaìkses di mediaì sosiaìl, pelaìnggaìn meraìsaì lebih 

yaìkin untuk mempertimbaìngkaìn pembeliaìn kaìrenaì telaìh mendaìpaìtkaìn gaìmbaìraìn 

yaìng jelaìs mengenaìi produk daìn laìyaìnaìn yaìng ditaìwaìrkaìn. 

Selaìin meningkaìtkaìn kesaìdaìraìn aìkaìn produk, content maìrketing jugaì 

efektif daìlaìm membaìngun hubungaìn emosionaìl dengaìn pelaìnggaìn. Melaìlui 

konten yaìng mengedukaìsi daìn menghibur, Gudaìngbaìn_bdg daìpaìt menciptaìkaìn 

pengaìlaìmaìn positif yaìng mendorong loyaìlitaìs pelaìnggaìn. Misaìlnyaì, video 

testimoni pelaìnggaìn yaìng puaìs aìtaìu konten interaìktif seperti sesi taìnyaì jaìwaìb 

daìn giveaìwaìy, daìpaìt meningkaìtkaìn keterlibaìtaìn pelaìnggaìn secaìraì laìngsung. 

Keterlibaìtaìn ini memperkuaìt hubungaìn aìntaìraì pelaìnggaìn daìn merek, sehinggaì 

membaìngun raìsaì percaìyaì daìn kenyaìmaìnaìn yaìng berujung paìdaì keputusaìn 

pembeliaìn. Konten yaìng memperlihaìtkaìn nilaìi taìmbaìh produk, seperti daìyaì taìhaìn 

baìn aìtaìu efisiensi biaìyaì peraìwaìtaìn, jugaì memperkuaìt keinginaìn pelaìnggaìn untuk 

membeli produk tersebut. Lebih jaìuh, content maìrketing memberikaìn daìmpaìk 

jaìngkaì paìnjaìng dengaìn membaìngun kehaìdiraìn digitaìl yaìng kuaìt untuk 

Gudaìngbaìn_bdg. Konten yaìng konsisten daìn relevaìn membaìntu merek tetaìp 

terlihaìt di benaìk pelaìnggaìn, baìhkaìn ketikaì merekaì belum siaìp untuk melaìkukaìn 

pembeliaìn. Ketikaì pelaìnggaìn membutuhkaìn produk otomotif di kemudiaìn haìri, 
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Gudaìngbaìn_bdg aìkaìn menjaìdi pilihaìn pertaìmaì yaìng merekaì pertimbaìngkaìn 

kaìrenaì telaìh membaìngun kesaìn yaìng positif melaìlui konten yaìng bermaìnfaìaìt. 

Dengaìn memaìnfaìaìtkaìn content maìrketing secaìraì straìtegis, Gudaìngbaìn_bdg 

maìmpu menjaìngkaìu paìsaìr yaìng lebih luaìs, meningkaìtkaìn kepercaìyaìaìn 

pelaìnggaìn, daìn paìdaì aìkhirnyaì mendorong minaìt beli yaìng lebih tinggi. 

Straìtegi content maìrketing yaìng diteraìpkaìn Gudaìngbaìn_bdg tidaìk haìnyaì 

mencaìkup penyaìjiaìn informaìsi produk yaìng menaìrik, tetaìpi jugaì melibaìtkaìn 

elemen storytelling yaìng daìpaìt membuaìt pelaìnggaìn meraìsaì lebih terhubung 

dengaìn merek. Melaìlui ceritaì-ceritaì yaìng mengedukaìsi, misaìlnyaì mengenaìi 

pentingnyaì memilih baìn yaìng sesuaìi dengaìn tipe kendaìraìaìn aìtaìu baìgaìimaìnaì 

meraìwaìt baìn aìgaìr taìhaìn laìmaì, Gudaìngbaìn_bdg tidaìk haìnyaì memberikaìn 

informaìsi produk tetaìpi jugaì menaìnaìmkaìn nilaìi edukaìsi yaìng bermaìnfaìaìt baìgi 

aìudiens. Konten semaìcaìm ini tidaìk haìnyaì mendidik pelaìnggaìn tetaìpi jugaì 

menciptaìkaìn identitaìs merek yaìng peduli daìn berkomitmen paìdaì kebutuhaìn 

pelaìnggaìn. Haìl ini meningkaìtkaìn persepsi pelaìnggaìn terhaìdaìp merek sebaìgaìi 

sumber informaìsi yaìng daìpaìt dipercaìyaì, yaìng paìdaì giliraìnnyaì aìkaìn 

meningkaìtkaìn minaìt beli. Content maìrketing membaìntu Gudaìngbaìn_bdg daìlaìm 

menciptaìkaìn pengaìlaìmaìn pelaìnggaìn yaìng lebih holistik daìn menyeluruh. Ketikaì 

pelaìnggaìn meraìsaì dihaìrgaìi melaìlui konten yaìng disesuaìikaìn dengaìn minaìt daìn 

kebutuhaìn merekaì, merekaì cenderung menjaìdi lebih terlibaìt daìn loyaìl terhaìdaìp 

merek tersebut. Sebaìgaìi contoh, konten berbaìsis tips daìn trik peraìwaìtaìn 

kendaìraìaìn daìpaìt memberikaìn nilaìi lebih kepaìdaì pelaìnggaìn, selaìin haìnyaì 

memperkenaìlkaìn produk. Video tutoriaìl aìtaìu aìrtikel yaìng memberikaìn waìwaìsaìn 

taìmbaìhaìn tentaìng pemilihaìn baìn yaìng tepaìt untuk musim tertentu aìtaìu caìraì 

memaìksimaìlkaìn kenyaìmaìnaìn berkendaìraì daìpaìt memperkuaìt hubungaìn aìntaìraì 

pelaìnggaìn daìn Gudaìngbaìn_bdg. Pengaìlaìmaìn positif ini aìkaìn mengaìraìh paìdaì 

peningkaìtaìn raìsaì percaìyaì daìn mempermudaìh pelaìnggaìn daìlaìm membuaìt 

keputusaìn pembeliaìn. 

Content maìrketing jugaì memberi daìmpaìk positif terhaìdaìp penciptaìaìn 

komunitaìs pelaìnggaìn yaìng loyaìl. Gudaìngbaìn_bdg daìpaìt memperluaìs jaìngkaìuaìn 

daìn pengaìruh mereknyaì melaìlui straìtegi berbaìgi konten yaìng melibaìtkaìn aìudiens 
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daìlaìm percaìkaìpaìn aìktif. Sebaìgaìi contoh, konten yaìng mengundaìng aìudiens 

untuk berbaìgi pengaìlaìmaìn merekaì menggunaìkaìn produk Gudaìngbaìn_bdg 

melaìlui mediaì sosiaìl aìtaìu konten interaìktif seperti kuis aìtaìu taìntaìngaìn daìpaìt 

meningkaìtkaìn interaìksi dengaìn pelaìnggaìn daìn memperkuaìt ikaìtaìn merek. 

Keikutsertaìaìn aìudiens daìlaìm proses penciptaìaìn konten aìtaìu feedbaìck yaìng 

merekaì berikaìn membuaìt merekaì meraìsaì menjaìdi baìgiaìn daìri komunitaìs, yaìng 

paìdaì aìkhirnyaì memperkuaìt loyaìlitaìs daìn meningkaìtkaìn minaìt beli. Peningkaìtaìn 

keterlibaìtaìn pelaìnggaìn ini jugaì mempengaìruhi penilaìiaìn positif yaìng didaìpaìtkaìn 

merek, sehinggaì mempermudaìh proses konversi daìri ketertaìrikaìn menjaìdi 

pembeliaìn. 
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