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Revised: 31 May 2025 Connection) dalam meningkatkan engagement pelanggan pada akun Instagram
Accepted: 11 June 2025 Feraluna Boutique. Permasalahan utama yang diidentifikasi adalah rendahnya
engagement rate yang ditunjukkan oleh jumlah interaksi yang minim pada
Kata Kunci: konten Instagram yang telah dipublikasikan sebelumnya. Penelitian ini
Pengembangan dan menggunakan metode Research and Development (R&D) dengan pendekatan
Evaluasi, Konten Instagram, model ADDIE (A4nalysis, Design, Development, Implementation, Evaluation).
Model 4C Proses pengumpulan data dilakukan melalui observasi, dokumentasi, serta
penyebaran kuesioner kepada 94 pengikut akun Instagram @feraluna_boutique
Keywords: dann penilaian oleh ahli/expert. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
Development and penerapan strategi konten berbasis model 4C mampu meningkatkan tayangan
Evaluation, Instagram sebesar 400,96%, jangkauan akun sebesar 518,7%, dan interaksi sebesar
Content, 4C Model 1900%. Dengan demikian, konten yang dikembangkan terbukti efektif dalam

meningkatkan engagement pelanggan secara signifikan. Penelitian ini
memberikan kontribusi teoritis terhadap literatur pemasaran digital serta
kontribusi praktis bagi pelaku usaha, khususnya dalam industri fashion lokal,
untuk mengoptimalkan penggunaan media sosial sebagai sarana promosi yang
efektif.

This research aims to develop and evaluate Instagram content based on the 4C
model (Context, Communication, Collaboration, Connection) in increasing
customer engagement on the Feraluna Boutique Instagram account. The main
problem identified is the low engagement rate indicated by the minimal number
of interactions on previously published Instagram content. This research uses
the Research and Development (R&D) method with the ADDIE model
approach (Analysis, Design, Development, Implementation, Evaluation). The
data collection process was carried out through observation, documentation,
and distributing questionnaires to 94 followers of the @feraluna_boutique
Instagram account and expert assessment. The results showed that the
application of the 4C model-based content strategy was able to increase
impressions by 400.96%, account reach by 518.7%, and interaction by 1900%.
Thus, the developed content proved effective in significantly increasing
customer engagement. This research provides theoretical contributions to
digital marketing literature as well as practical contributions for businesses,
especially in the local fashion industry, to optimize the use of social media as
an effective promotional tool.
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PENDAHULUAN

Perkembangan teknologi internet telah mengubah cara manusia berkomunikasi, berinteraksi, dan
melakukan transaksi bisnis. Data Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia (APJII, 2024)
menunjukkan pengguna internet telah mencapai 221,6 juta pengguna atau 79,5% dari total populasi, hal
ini mendorong transformasi digital marketing dengan pertumbuhan belanja iklan digital mencapai 64%
year-on-year pada tahun 2022 (Nielsen Digital Ad Intelegence, 2022). Transformasi ini telah
menciptakan era baru dalam strategi pemasaran yang memanfaatkan platform digital sebagai saluran
utama untuk menjangkau konsumen.

Digital marketing didefinisikan sebagai kegiatan pemasaran yang menggunakan platform digital
seperti web, email, aplikasi mobile, dan media sosial (Kotler & Keller, 2016). Media sosial, menurut
Van Dijk dalam Nasrullah (2015), merupakan platform yang memfasilitasi eksistensi pengguna dalam
beraktivitas dan berkolaborasi, menjadi perantara yang mempererat hubungan sosial antar pengguna.
Platform ini telah berkembang menjadi sarana promosi yang efektif bagi berbagai pelaku bisnis.

Instagram telah menjadi platform media sosial dominan dengan 2 miliar pengguna aktif bulanan,
dimana 90% pengguna mengikuti minimal satu bisnis (Wordstream, 2024). Platform ini menunjukkan
tingkat engagement tertinggi dibanding platform lainnya menurut Digital Report We Are Social-
Hootsuite. Tingkat interaksi yang tinggi dan fitur-fitur pendukung bisnis menjadikan Instagram sebagai
alat pemasaran yang strategis bagi industri fashion.

we .
are 0> Meltwater

Gambar 1. Platform Media Sosial Terpopuler

Brodie et al. (2011) menjelaskan bahwa engagement pelanggan merupakan keadaan psikologis
berdasarkan pengalaman interaktif dengan merek, yang dapat meningkatkan loyalitas dan mendorong
penjualan (Hollebeek et al., 2019). Namun, fenomena rendahnya engagement rate menjadi tantangan
serius bagi pelaku bisnis online, termasuk Feraluna Boutique yang mengalami engagement rate sebesar
0,26%, jauh di bawah standar minimal 1%.

Tabel 1. Engagement Rate akun Instagram @feraluna boutique
Konten Total Engagement Engagement Rate (%) Kategori Engagement

Reels 1 2 0.13 Rendah
Reels 2 6 0.39 Rendah
Reels 3 1 0.06 Rendah
Reels 4 7 0.46 Rendah
Reels 5 4 0.26 Rendah

Rata-Rata 0,26 Rendah

Soraya (2021) mengkategorikan engagement rate menjadi tiga tingkatan: rendah (<1%), sedang
(1%-3,5%), dan tinggi (3,5%-6%). Data menunjukkan total engagement tertinggi Feraluna Boutique
hanya mencapai 7 interaksi, mengindikasikan kesenjangan antara konten yang diproduksi dengan
ekspektasi audiens. Kondisi ini memerlukan evaluasi mendalam terhadap strategi konten digital yang
diterapkan. Feraluna Boutique menganggap ini sebagai masalah karena mereka bertujuan meningkatkan
keterlibatan mereka dengan pelanggan melalui konten Instagram. Karena Instagram telah menjadi
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platform populer untuk mempromosikan produk dan berinteraksi dengan pelanggan, penting untuk
menggunakan kerangka pemasaran yang paling efektif untuk membuat konten yang menarik. Meneliti
strategi pengembangan konten dapat memberikan wawasan berharga untuk membuat konten video yang
lebih terencana dan menarik interaksi pelanggan.

Penelitian Pulizzi & Handley (2017) membuktikan bahwa 72% perusahaan sukses dalam content
marketing melaporkan peningkatan audience melalui konten berkualitas dan relevan. Chris Heuer dalam
Solis (2010) mengembangkan Model 4C (Context, Communication, Collaboration, Connection) sebagai
framework digital marketing efektif yang dapat diterapkan untuk mengoptimalkan strategi konten.

Putri & Pratiwi (2024) menegaskan bahwa keempat elemen 4C menjadi fondasi penting dalam
membangun presence dan engagement di media sosial era digital. Model ini memfasilitasi pemilihan
konten tepat (Context), penyampaian optimal (Communication), interaksi berkelanjutan (Connection),
dan kolaborasi solid (Collaboration) sebagai kunci keberhasilan strategi digital marketing.

Penerapan strategi 4C yang efektif di Instagram dapat membantu meningkatkan engagement
dengan menciptakan konten yang relevan dan membangun komunitas yang aktif. Berdasarkan data
engagement rate (@feraluna_boutique yang mencapai rata-rata 0,262% diperlukan optimalisasi keempat
elemen 4C untuk meningkatkan interaksi dengan followers. Berdasarkan latar belakang studi tersebut,
peneliti tertarik untuk menulis karya ilmiah berjudul “Pengembangan dan Evaluasi Konten Instagram
Berbasis Model 4C Dalam Meningkatkan Engagement Pelanggan Feraluna Boutique”.

Pemasaran Digital (Digital marketing)

Perkembangan teknologi digital telah mengubah cara perusahaan berinteraksi dengan konsumen.
Perkembangan yang pesat dalam dunia bisnis akibat kemajuan teknologi digital juga membawa
perubahan besar dalam cara kerja pemasaran (Rachmawati Aliudin, E., & Arisanty, 2018). Penggunaan
media sosial dan internet telah mengubah perilaku konsumen dan cara perusahaan menjalankan bisnis
mereka. Dengan kemajuan teknologi informasi strategi pemasaran juga mulai bergeser ke arah yang
lebih modern menjadi apa yang lebih dikenal dengan digital marketing. Digital marketing menjadi
strategi pemasaran yang semakin penting saat ini bagi para pengusaha untuk menjangkau dan terlibat
dengan audiens mereka secara efektif, serta menawarkan peluang signifikan bagi pengusaha melalui
biaya yang lebih rendah, peningkatan kesadaran merek, dan peningkatan penjualan (Dwivedi et al.,
2021).

Menurut Metris et al., (2024)berikut adalah beberapa strategi digital marketing dalam pemasaran
digital, yang dapat membangun hubungan jangka panjang dengan konsumen.

1. Website
Memiliki website yang menarik dan responsif adalah fondasi pemasaran digital. Website ini
merupakan pusat informasi mengenai produk atau layanan suatu perusahaan, serta tempat untuk
menarik calon pelanggan dan mengarahkan mereka pada tindakan yang diinginkan, seperti
melakukan pembelian atau mengisi formulir kontak.

2. Jejaring sosial.
Platform media sosial seperti Facebook, Instagram, Twitter dan Linkedin telah menjadi alat penting
dalam pemasaran digital. Bisnis menggunakan media sosial untuk berkomunikasi dengan konsumen,
berbagi konten yang relevan, mempromosikan produk atau layanan, dan membangun merek mereka.

3. Pemasaran email.
Email tetap menjadi salah satu alat pemasaran digital yang paling efektif. Bisnis dapat menggunakan
email untuk mengirimkan promosi, buletin, pembaruan produk, atau informasi lainnya kepada
pelanggan mereka secara langsung dan pribadi.

4. SEO (optimasi mesin pencari).
SEO adalah praktik meningkatkan visibilitas situs web perusahaan di hasil pencarian mesin pencari
seperti Google. Dengan mengoptimalkan konten untuk kata kunci tertentu, bisnis dapat
meningkatkan peringkat pencarian dan menarik lebih banyak pengunjung potensial.

5. Periklanan PPC (Bayar Per Klik).
PPC adalah model periklanan di mana bisnis membayar setiap kali pengguna mengklik iklan mereka.
Ini termasuk beriklan di mesin pencari (misalnya Google AdWords) dan platform media sosial. PPC
memungkinkan bisnis untuk menargetkan audiens tertentu dan mengukur kinerja periklanan mereka
secara akurat.
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6. Pemasaran konten.
Pemasaran konten melibatkan pembuatan dan berbagi konten yang relevan, berharga, dan menarik
untuk menarik dan mempertahankan audiens. Ini bisa berupa postingan blog, video, infografis,
eBook, dan lainnya. Tujuan pemasaran konten adalah untuk membangun kesadaran merek,
membangun kredibilitas industri, dan mendapatkan kepercayaan konsumen.

Pemasaran Digital adalah strategi penting dalam dunia bisnis saat ini yang memanfaatkan
teknologi digital dan berbagai platform serta alat digital untuk berinteraksi dan berkomunikasi dengan
audiens target guna meningkatkan kesadaran merek, penjualan, dan tingkat keterlibatan pelanggan
(engagement rate).

Tingkat Keterlibatan Pelanggan
Menurut Bening dan Kurniawati (2019), Customer Engagement merupakan suatu keadaan
psikologis yang muncul pada individu pelanggan sebagai hasil dari interaksi dan pengalaman yang
intens antara pelanggan dan perusahaan. Hal ini memungkinkan perusahaan untuk membangun
kepercayaan dan komitmen dalam hubungan jangka panjang dengan pelanggan. Engagement dalam
media sosial dapat didefinisikan sebagai kualitas yang dialami oleh pengguna media sosial, yang
memungkinkan terjadinya interaksi antara pencipta konten dan pengguna (Syahvitri, 2023). Pengukuran
keterlibatan pelanggan merupakan elemen krusial dalam mengevaluasi efektivitas pemasaran melalui
media sosial. Dalam konteks ini, perusahaan seringkali mengandalkan metrik media sosial tertentu
sebagai indikator keberhasilan strategi yang diterapkan. Metrik tersebut, termasuk jumlah pengikut,
jumlah tampilan, interaksi 'suka’, serta komentar, berfungsi sebagai proksi untuk mengukur tingkat
keterlibatan dan sejalan dengan tujuan yang telah ditetapkan (Groth, A., Buchauer, R., & Schlogl, 2018).
Terdapat empat tahap dalam proses keterlibatan (engagement) yang melibatkan interaksi dengan
konsumen. Keempat tahap tersebut adalah (Evans & McKee, 2008):
1. Konsumsi (Consumption)
Pada tahap ini, keterlibatan konsumen dijadikan acuan untuk memulai aktivitas online yang meliputi
kegiatan membaca, melihat, dan mendengar konten digital serta informasi yang terdapat di media
sosial. Informasi yang disebarkan dapat berupa promosi atau ulasan mengenai pengalaman
pelanggan lain terhadap suatu merek. Penelitian menunjukkan bahwa pelanggan cenderung
termotivasi untuk berinteraksi dengan sebuah perusahaan ketika mereka merasa kekurangan
informasi mengenai produk atau jasa yang ditawarkan. Di samping itu, kesadaran akan kebutuhan
akan penyelesaian masalah, pemenuhan kebutuhan, atau pencarian informasi dapat mendorong
pelanggan untuk berpartisipasi dalam interaksi yang bersifat interaktif. Perusahaan dapat
memanfaatkan platform media sosial untuk mempublikasikan konten yang dapat memotivasi
konsumen agar berbagi tips, memperbarui informasi menarik, serta menyajikan konten berupa audio,
foto, video, tautan, dan sebagainya. Konten sosial ini berfungsi sebagai alat bagi pelanggan untuk
berinteraksi secara aktif, termasuk memberikan ulasan, penilaian, dan rekomendasi kepada
pelanggan lainnya.
2. Kurasional (Curation)
Kurasional merupakan tahap kedua dalam proses keterlibatan, di mana pelanggan berperan dalam
memilih, menyaring, memberikan tanggapan, atau menggambarkan konten yang ada. Tindakan ini
bertujuan untuk memotivasi pelanggan lain dan menciptakan dialog atau forum terkait produk atau
perusahaan. Sebagaimana dijelaskan dalam tahap konsumsi, konten sosial berfungsi sebagai sarana
bagi pelanggan untuk terlibat dalam interaksi yang aktif, di mana mereka dapat memberikan ulasan,
penilaian, dan rekomendasi yang berpengaruh langsung terhadap keputusan pembelian oleh
pelanggan lainnya. Ulasan dan penilaian adalah metode awal dalam meningkatkan pengalaman
pembelian dengan menunjukkan apa yang disukai oleh pelanggan, alasan di balik ketertarikan
tersebut, atau faktor yang menyebabkan ketidakpuasan. Konten media sosial dapat berfungsi sebagai
referensi yang bermanfaat bagi pelanggan lain dalam mempertimbangkan keputusan pembelian,
serta memberikan informasi yang lebih baik tentang produk atau perusahaan yang bersangkutan.
3. Kreasi (Creation)
Implikasi pada tahap ini terjadi ketika pelanggan secara aktif membagikan pengalaman mereka dan
mempublikasikan komentar mengenai suatu merek atau perusahaan, dengan harapan kontribusi
mereka dapat terlihat oleh komunitas lainnya. Keterlibatan konsumen pada tahap ini sangat
bergantung pada penciptaan konten oleh perusahaan yang mampu memotivasi anggota komunitas
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untuk memberikan tanggapan, menukar informasi, berbagi pengalaman, atau mendukung konten
yang telah diproduksi. Dalam konteks ini, keterlibatan yang dirasakan oleh pelanggan sepanjang
proses keterlibatan dalam komunitas akan menumbuhkan rasa empati, kepuasan, kepercayaan, rasa
aman, serta rasa memiliki dalam kelompok tersebut. Hal ini dapat membangun hubungan yang kuat
di antara pelanggan, yang terwujud dalam saling berbagi pengalaman dan informasi.
4. Kolaborasi (Collaboration)

Kolaborasi merupakan tahap terakhir dalam keterlibatan pelanggan, di mana terjalin sinergi antara
konsumsi, kurasional, dan kreasi yang dapat menghasilkan aktivitas baru. Contohnya, ketika
seseorang menonton video baru yang ditujukan untuk dikonsumsi oleh anggota komunitas lain di
media sosial, hal ini cenderung akan meningkatkan keterlibatan pelanggan yang lain secara semakin
signifikan.

Pemasaran Konten (Content Marketing)

Pemasaran konten menjadi pendekatan yang layak untuk membangun merek dan terhubung
dengan konsumen (Wang, R., & Chan-Olmsted, 2020). Mandloys Agency mendefinisikan pemasaran
konten menjadi penciptaan konten yang relevan, menarik, menghibur, dan bernilai yang dipublikasikan
secara berkala, menjadikannya kegiatan krusial yang bisa membantu perusahaan menciptakan loyalitas
pelanggan yang telah ada, melebarkan basis pelanggan baru, serta meneguhkan citra merek yang
kuat (Sharma, Bhuvanesh Kumar, Bhatt, Vimal Kamleshkumar, & Arora, 2021). Pemasaran konten
adalah istilah yang merujuk pada pendekatan yang berfokus pada penyajian konten (baik informasi
maupun hiburan) yang sesuai dengan kebutuhan pelanggan, di berbagai tahap siklus pembelian atau
perjalanan pelanggan. Berbeda dengan televisi, di mana pengiklan hanya menyampaikan pesan kepada
audiens yang pasif, pemasaran konten menekankan pada penyediaan konten yang menarik. Hal ini
mengharuskan pemasar lebih fokus pada penciptaan hubungan jangka panjang dengan audiens melalui
konten yang menarik, dibandingkan dengan sekadar menyampaikan pesan iklan yang mendesak mereka
untuk membeli produk (Wahdiniwaty et al., 2023).

Menurut Alzaanin (2020), konten dapat menjadi alat yang efektif untuk menarik perhatian audiens
dan melibatkan mereka dalam aktivitas kewirausahaan dan bisnis. Semakin ringkas, jelas, dan bernilai
konten, semakin banyak pelanggan yang menelusuri dan mempelajari lebih lanjut tentang penawaran
produk. Framework 4C menawarkan pendekatan sistematis untuk menciptakan konten digital yang tidak
sekadar informatif, tetapi mampu membangun hubungan emosional dan interaktif dengan audiens.

Melalui kerangka 4C, pemasar dapat merancang strategi konten Instagram yang komprehensif,
mengintegrasikan aspek kreativitas, relevansi kontekstual, kemampuan menciptakan koneksi, dan
pembangunan komunitas digital. Tujuan utama implementasi framework 4C adalah meningkatkan
engagement rate dengan menciptakan konten yang bermakna, personal, dan memiliki nilai tambah bagi
target konsumen, sehingga transformasi komunikasi dari sekadar transaksional menjadi relasional dapat
tercapai (Aryawan & Valdez, 2024).

Indikator Pemasaran Konten (Content Marketing)

Chris Heuer (Solis, 2010) seorang ahli dalam bidang sosial media dan pemasaran konten yang
dimuat dalam buku Engage berpendapat bahwa 4C dapat digunakan sebagai indikator dalam melakukan
pemasaran konten, diantaranya yaitu:

1. Context
Dimensi konteks merujuk pada cara di mana suatu pesan atau cerita disusun, yang mencakup
informasi yang terdapat di dalamnya. Hal ini meliputi bentuk pesan, substansi pesan, serta
penggunaan bahasa dalam penyampaian pesan tersebut. Terdapat tiga subindikator dalam indikator
ini, yaitu: informasi yang menarik, informasi yang bermanfaat dan bahasa yang komunikatif, serta
informasi yang lengkap.

2. Communication
Dimensi komunikasi menggambarkan metode untuk menyebarkan pesan atau cerita yang
mengandung informasi, sehingga ketika pengguna menemui pesan tersebut, mereka dapat merespon
dengan beragam cara yang menimbulkan rasa nyaman, dan pada saat yang sama, pesan tersebut
dapat disampaikan dengan baik kepada pengguna. Indikator ini terdiri dari empat subindikator, yaitu:
informasi yang dapat ditanggapi oleh pengikut, responsivitas dan keaktifan admin, kejelasan isi
pesan yang disampaikan oleh admin kepada pengikut, serta terjalinnya interaksi yang baik antara
admin dan pengikut.
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3. Collaboration
Dimensi kolaborasi menunjukkan bentuk kerja sama yang diupayakan untuk meningkatkan kualitas,
efektivitas, dan efisiensi dalam berbagai aspek. Indikator ini mencakup empat subindikator, yaitu:
kerjasama dengan pihak lain serta kolaborasi dengan pengikut.

4. Connection
Dimensi koneksi berkaitan dengan pengembangan dan pemeliharaan hubungan yang terjalin dengan
pengguna. Hal ini dapat dilakukan melalui penerapan tindakan berkelanjutan, sehingga pengguna
merasa lebih dekat dengan perusahaan melalui media sosial. Terdapat satu subindikator dalam
indikator ini, yaitu terjalinnya hubungan yang baik antara pengikut dan perusahaan melalui media
sosial.

Kerangka kerja 4C (Context, Communication, Collaboration, dan Connection) bersifat dapat
diadaptasi untuk berbagai strategi pengembangan konten media sosial, mencakup platform seperti
Instagram, Twitter, dan TikTok. Kerangka kerja ini sangat efektif dalam membangun engagement
digital, karena memungkinkan pengembangan konten yang mendalam mulai dari memahami konteks
audiens, menciptakan komunikasi yang bermakna, mendorong kolaborasi aktif, hingga membangun
koneksi yang autentik dan berkelanjutan dengan komunitas online.

METODE

Tempat dan Jenis Penelitian

Penelitian ini akan dilakukan melalui akun instagram Feraluna Boutique yaitu
@feraluna_boutique yang berlokasi di J1. Jendral Sudirman No. 266, Bagan Batu, Kec. Bagan Sinembah,
Riau. Penelitian akan berlangsung pada bulan April-Mei 2025. Penelitian ini menggunakan metode
Research and Development (R&D) sebagaimana yang diutarakan oleh Sugiyono (Sugiyono, 2019),
metode penelitian dan pengembangan merupakan suatu pendekatan penelitian yang digunakan untuk
menghasilkan produk tertentu serta untuk menguji efektivitas produk tersebut. Penelitian pengembangan
melibatkan proses penyempurnaan suatu produk. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengembangkan
dan mengevaluasi konten Instagram berbasis model 4C (Context, Communication, Collaboration,
Connection) guna meningkatkan engagement pelanggan Feraluna Boutique. Penelitian ini juga
menggunakan pendekatan deskriptif dengan elemen kuantitatif sederhana untuk menarik kesimpulan.
Elemen kuantitatif akan digunakan dalam bentuk kuesioner untuk mengumpulkan data dasar mengenai
efektivitas konten.

Subjek Penelitian
Subjek penelitian adalah individu atau kelompok yang menjadi sumber data atau informasi yang
akan dikumpulkan. Dalam konteks penelitian ini yang menjadi subjek adalah:

1. Pemilik Usaha Sekaligus Pembuat Konten: Wawancara dengan pemilik usaha untuk mendapatkan
wawasan mendalam tentang kebutuhan dan harapan mereka terkait konten Instagram.

2. Ahli (Expert): Individu yang memiliki keahlian dalam menilai kelayakan konten media sosial.
Mereka akan mengisi kuesioner untuk memberikan evaluasi kelayakan konten.

3. Pengikut Instagram Feraluna Boutique: Pelanggan atau pengikut Instagram yang akan mengisi
kuesioner untuk menilai keefektifan konten yang telah dipublikasikan. Dari total populasi 1501
pengikut Instagram Feraluna Boutique maka dengan menggunakan rumus Slovin didapat sampel
sebagai berikut:
n=N/(1+ [Ne] 2)

n = Jumlah Sampel

N = Jumlah Populasi (Jumlah Followers)

e2 = Batas ketelitian yang diinginkan (ditentukan 10%)
dari rumus diatas, maka besarnya sampel (n) yaitu:
=1501/(1+1501 (0,01))

=1501/(1+15,01)

=1501/16,01

=94

Dari total populasi 1501 followers, berdasarkan hasil perhitungan yang telah dilakukan, diperoleh
sampel penelitian sebanyak 94 followers. Penelitian ini menggunakan metode Purposive sampling.
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Menurut Sugiyono (Sugiyono, 2019) purposive sampling adalah teknik penentuan sampel dengan

pertimbangan tertentu. Artinya pengambilan sampel didasarkan pada pertimbangan atau kriteria tertentu

yang telah dirumuskan terlebih dahulu oleh penelti. Kriteria dalam sampel penelitian ini adalah

1. Merupakan followers dari akun Instagram @feraluna boutique

2. Berusia minimal 17 tahun, dengan pertimbangan pada usia tersebut responden telah memiliki
kemampuan untuk memberikan penilaian dan tanggapan yang dapat dipertanggungjawabkan

3. Bersedia menjadi responden penelitian dan mengisi kuesioner dengan lengkap

Objek penelitian

Dalam penelitian ini, objek penelitiannya adalah: Konten Instagram Feraluna Boutique:
Kumpulan konten yang akan di kembangkan dan publikasikan berdasarkan model 4C (Context,
Communication, Collaboration, Connection) untuk meningkatkan engagement. Engagement Pelanggan:
Tingkat interaksi pengikut Instagram dengan konten yang dipublikasikan, yang diukur melalui insight
Instagram seperti likes, comments, shares, dan views.

Prosedur Penelitian

Prosedur penelitian adalah serangkaian langkah yang sistematis dan terstruktur yang diambil guna
menjawab pertanyaan penelitian. Model penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah ADDIE
(Sugiyono, 2019). Model ini terdiri dari lima tahap utama yaitu:

Tahap Analysis (Analisis):
1. Analisis Situasi
Mengidentifikasi kebutuhan dan masalah yang ingin dipecahkan dengan mengkaji

enggament rate dari konten Instagram Feraluna Boutique sebelum penerapan konten dengan model
4C untuk mengetahui baseline engagement. Momentum Lebaran 2025 tetap relevan dengan
menganalisis target market, dengan fokus pada fashion muslim dan payet.

Analisis Kebutuhan Konten

Format: Fokus pada Reels

Durasi: 15-50 detik

Frekuensi: 3x seminggu

Tema: Sesuai momentum

interaksi followers dan non-followers.

2. Ana11s1s Kompetitor
Analisis konten Reels dari toko fashion serupa dan identifikasi tren hashtag yang relevan.

3. Analisis Sumber Daya
Karena terbatasnya sumber daya, pemanfaatan alat yang sudah ada dan pengaturan waktu produksi
yang efisien menjadi kunci.

Mo a0 o

Tahap Design (Perancangan Konten)

1. Context Planning
Pembagian format konten: Tutorial Styling (30%) untuk memberikan tips dan inspirasi fashion,
Product Showcase (40%) untuk memperlihatkan koleksi terbaru, Educational & Tips (20%) untuk
memberikan informasi bermanfaat, dan User Generated Content (10%) untuk menjalin hubungan
baik dengan pelanggan.

2. Communication Planning
Menggunakan tone of voice yang friendly professional, inspiratif, dan edukatif, dengan nuansa
Lebaran.
Struktur caption dan panduan respon disiapkan untuk konsistensi.

3. Collaboration Planning
Melibatkan pelanggan dalam user-generated content dan konten interaktif untuk meningkatkan
engagement.

4. Connection Planning
Dalam pengembangan strategi konten digital, perlu menentukan tema yang relevan dan bernilai
tambah menjadi kunci utama untuk menciptakan engagement dengan audiens.

Development (Pengembangan)
Mengembangkan prototipe konten sesuai dengan content plan yang telah ada lalu konten akan
dipublikasikan.



Jurnal Pengabdian Masyarakat dan Riset Pendidikan,
Volume 03, No. 04, April-Juni 2025, hal. 3971-3981 3978

1. Pre-Production
Mencari ide tren tentang fashion baik itu musik (backtrack) dll untuk setiap reels, feeds yang akan
dibuat, mempersiapkan properti dan lokasi, serta melakukan briefing dengan pemilik usaha.

2. Production
Mengikuti panduan shooting dengan resolusi 1080x1920px (9:16), menggunakan pencahayaan
natural, dan audio yang jernih.

3. Post-Production
Mengikuti panduan editing dengan transisi yang smooth, teks overlay yang jelas, dan musik yang
sesuai tema.

4. Pengembangan dari Rancangan Konten

Implementation (Implementasi)

Mengunggah semua konten dalam sebulan sesuai jadwal yang telah ditentukan. Setiap konten
yang dipublikasikan harus sesuai dengan prinsip-prinsip model 4C untuk meningkatkan engagement.
Setelah konten dipublikasikan lalu data dikumpulkan dengan cara melempar kuesioner kepada pengikut
feraluna boutique untuk menilai efektivitas konten.

1. Publishing Strategy
Konten akan diposting pada waktu optimal yaitu malam (20.00-21.00). Strategi hashtag akan
digunakan untuk meningkatkan jangkauan konten. Template caption disiapkan untuk konsistensi,
dan monitoring engagement dilakukan secara real-time.

2. Community Management
Standar waktu respon, dan memantau engagement disiapkan untuk menjaga kualitas interaksi
dengan followers.

3. Promotion Strategy
Perencanaan pemasangan iklan (instagram ads) di beberapa konten untuk meningkatkan visibilitas
dan engagement.

Evaluation (Evaluasi)

Mengevaluasi efektivitas kualitas konten berdasarkan umpan balik dari kuesioner, penilaian oleh
expert/ahli serta data insight Instagram. Lalu menyusun rekomendasi berdasarkan hasil evaluasi untuk
meningkatkan strategi konten di masa mendatang.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil Penelitian
Penelitian implementasi model 4C (Context, Communication, Collaboration, dan Connection)
untuk meningkatkan engagement Instagram Feraluna Boutique menunjukkan hasil yang signifikan. Dari

12 konten yang diproduksi dan dipublikasikan selama periode April-Mei 2025, terjadi peningkatan

engagement rate sebesar 518,7% dibandingkan periode sebelum penerapan strategi. Peningkatan

Performa Metrik Utama:

1. Tayangan (Impressions): Mengalami peningkatan drastis sebesar 400,96% dari 6.541 menjadi
32.768 tayangan, dengan 78% berasal dari non-followers yang menunjukkan efektivitas dalam
menjangkau audiens baru.

2. Jangkauan (Reach): Meningkat signifikan sebesar 518,7% dari 892 menjadi 13.229 akun,
mengindikasikan berhasilnya strategi dalam memperluas jangkauan pemasaran.

3. Interaksi (Engagement): Terjadi lonjakan luar biasa sebesar 1900% dari 73 menjadi 1.460 interaksi,
dengan 584 akun unik yang berinteraksi menunjukkan kualitas konten yang relevan dengan
kebutuhan audiens.

4. Pertumbuhan Followers: Bertambah 144 pengikut dari 1.501 menjadi 1.645, menandakan
meningkatnya kepercayaan dan minat audiens terhadap brand.

Pembahasan Berdasarkan Model ADDIE
Analysis

Analisis situasi awal mengungkap beberapa tantangan: fluktuasi followers yang tidak stabil,
penurunan jangkauan sebesar 51,3%, dan engagement rate rendah (2,25%). Demografis menunjukkan
dominasi perempuan (88,3%) pada rentang usia 25-44 tahun sebagai target utama, dengan aktivitas
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puncak pada pukul 18.00, 15.00, dan 21.00. Format Reels terbukti paling efektif dengan 67,8% total

interaksi.

Design

Perancangan content plan dibagi menjadi empat kategori strategis: Product Showcase (40%),

Styling Product (30%), Educational and Tips (20%), dan User Generated Content (10%). Strategi ini

dirancang untuk memenuhi kebutuhan informasi pelanggan tentang styling pakaian berpayet dan tulle

yang menjadi keunikan Feraluna Boutique.

Development

Proses pengembangan konten mengoptimalkan peralatan yang tersedia (iPhone 12 Mini, CapCut

Pro, Canva) dengan fokus pada harmonisasi visual, tipografi, audio trending, dan narasi yang informatif.

Setiap konten diproduksi sesuai storyboard yang telah dirancang untuk memastikan konsistensi brand

identity.

Implementation

Implementasi dilakukan melalui owned media Instagram @feraluna boutique selama periode 10

April - 9 Mei 2025. Konten dipublikasikan dengan frekuensi minimal 2 konten per minggu pada waktu

optimal (21.00 WIB), dengan fokus utama pada format Reels yang mendapat prioritas algoritma

Instagram.

Evaluation

Evaluasi menunjukkan keberhasilan strategi pada multiple aspek:

1. Performa Konten: Konten "Behind The Scenes proses pembuatan” meraih performa tertinggi (5.348
views, 184 likes), menunjukkan relevansi strategi 4C dengan karakteristik pelanggan.

2. Demografi Audiens: Berhasil mempertahankan target utama (perempuan 88,3%, usia 25-34 tahun
44,1%) dengan ekspansi geografis ke kota-kota besar.

3. Aktivitas Profil: Peningkatan signifikan dengan 1.047 interaksi profil (1.033 kunjungan profil, 14
klik alamat bisnis).

4. Validasi Followers: Survei 94 responden menunjukkan nilai tertinggi pada ketertarikan terhadap
informasi payet dan tulle (4,47/5), namun aspek sharing masih perlu diperkuat (4,02/5).

5. Evaluasi Expert: Penilaian ahli memberikan skor 82,67% (Sangat Layak) dengan aspek Context
memperoleh nilai tertinggi (96%), diikuti Collaboration (88%). Rekomendasi perbaikan meliputi
penambahan hook video, konsistensi font, penggunaan musik viral, peningkatan kualitas video, dan
perbaikan transisi.

SIMPULAN

Berdasarkan hasil dan pembahasan yang telah diuraikan sebelumnya, kesimpulan dari penelitian
ini menunjukkan bahwa Pengembangan Dan Evaluasi Konten Instagram Berbasis Model 4C Dalam
Meningkatkan Engagement Pelanggan Feraluna Boutique terbukti efektif. Implementasi kerangka 4C
yang meliputi context, communication, collaboration, serta connection berhasil menciptakan strategi
konten yang terintegrasi dan terukur. Keberhasilan strategi pengembangan konten berbasis 4C ini
tercermin dari data Instagram Insight pada akun Instagram Business @feraluna boutique yang
menunjukkan peningkatan signifikan dalam customer engagement, yaitu: impresi mencapai 32,768
tayangan, jangkauan akun mencapai 13.229 jangkauan, tingkat keterlibatan mencapai 1.460 interaksi,
serta peningkatan jumlah followers sebanyak 144 pengikut. Data tersebut mengonfirmasi bahwa
pengembangan konten Instagram berbasis 4C telah berhasil meningkatkan engagement pelanggan
Feraluna Boutique. Selain itu, proses evaluasi konten melalui tools Instagram Insight memberikan
feedback yang berharga dalam mengoptimalkan strategi konten, memahami preferensi audiens, dan
melakukan perbaikan berkelanjutan untuk mempertahankan tingkat engagement yang tinggi. Respon
positif dari followers terlihat dari tingginya minat terhadap konten yang menampilkan detail keunikan
material payet dan tulle dengan skor 4,47 membuktikan bahwa audiens menghargai konten yang
informatif dan edukatif mengenai produk. Meskipun demikian, aspek berbagi konten masih memperoleh
skor relatif rendah yang mengidentifikasi area untuk pengembangan lebih lanjut dalam menciptakan
konten yang lebih viral dan shareable. Evaluasi dari ahli juga menunjukkan bahwa konten Instagram
Feraluna Boutique mendapat penilaian 82,67% dengan status layak digunakan namun perlu revisi kecil.
Penilaian tertinggi diberikan pada aspek konteks sebesar 96%, menandakan bahwa konten sudah tepat
sasaran dan sesuai dengan tren fashion saat ini. Ahli memberikan beberapa saran praktis untuk dapat
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lebih meningkatkan kualitas konten kedepannya, antara lain membuat pembukaan video yang lebih
menarik, menyamakan jenis huruf yang digunakan, memilih musik yang sedang populer, meningkatkan
kualitas gambar video, dan menyelaraskan antara audio dan transisi agar lebih halus. Saran-saran ini
menunjukkan bahwa meski konten sudah baik, masih ada ruang untuk perbaikan teknis yang dapat
membuat konten lebih menarik dan profesional.
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