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PENGARUH KEKUATAN INFLUENCER INSTAGRAM TERHADAP NIAT
PEMBELIAN DIMEDIASI OLEH SIKAP PADA LIFESTYLE INFLUENCER

-

S&Ump‘:i' ons that the residuals are normally distributed, there is no heteroscedasticity, and there is
no mulﬁlcolllnearlty The results of the path analysis analysis determine that the regression model
—tan be Bsed to predict lifestyle and consumer buying interest. The conclusion of this study is that the
—power Qf influencers has a positive and significant effect on consumer buying interest, the power of
nfluengers has a positive and significant effect on attitudes towards 's lifestyle influencer and
ttltudé3 on the lifestyle of influencers have a positive and significant effect on consumer buying
interestiand the power of influencers mediated by attitudes towards 's lifestyle The influencer has a
osmve*and significant effect on consumer buying interest.

%Mbﬁ'@ﬂ

ggﬁw

oy 7 Samuel Rafenda
T B3 x Bilson Simamora
%@ g & < Program Studi Manajemen, Institut Bisnis dan Informatika Kwik Kian Gie
E2E & & JI. Yos Sudarso Kav. 87, Jakarta 14350
= 3
HER ] T ABSTRACT
gg%‘%— D @
7] g% ?jngagrqm has become a very popular social media in various parts of the world because it allows
= e %Jsgss tasshare photographic content and follow the lives of their favorite celebrities and to carry out
% = %@:b@ness promotions that can influence consumers in the formation of buying interest in a product.
Q= %Ti%putj)ose of this study was to determine the effect of the power of influencers on attitudes towards
§ ﬂcjag % ;%SLEfestyle influencer and consumer buying interest, including Instagram @titantyra. The subject of
5% =] ﬁhE research is Instagram @titantyra. The data collection technique used is a communication
® ég'ﬁe%mqﬂe with a questionnaire as a data collection tool.sampling technique in this study is non-
-8 = 2 %@abi]lty sampling using convenience sampling with a sample size of 110 people. The data analysis
Yool %e@nlque used in this research is simple linear regression, multiple linear regression and path
= %’7 r@lysns The results of the classical assumption test show that the regression model fulfills the
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eywords Influencer Strength, Attitude to Influencer Lifestyle, Purchase Interest.
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nstagram menjadi sosial media yang sangat populer di berbagai belahan dunia karena
em U@kmkan penggunanya untuk berbagi konten fotografi serta mengikuti kehidupan para
esohm favorit dan untuk melakukan promosi bisnis yang dapat memberikan pengaruh konsumen
rhad@ pembentukan niat beli suatu produk. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui
engaklth kekuatan Influencer terhadap sikap pada lifestyle influencer dan niat beli konsumen yang
2 wantara_lain instagram @titantyra. Subjek penelitian ini yaitu instagram @titantyra. Teknik
,_gpengu ulan data yang digunakan adalah teknik komunikasi dengan kuesioner sebagai alat
2 %engumpulan data. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini yaitu nonprobability sampling
‘menggiinakan convenience sampling dengan jumlah sampel 110 orang. Teknik analisis data yang
digundkan dalam penelitian ini adalah regresi linier sederhana, regresi linier berganda dan path
analys%g. Hasil uji asumsi klasik menunjukan bahwa model regresi memenuhi asumsi yaitu residu
berdisteibusi normal, tidak terdapat heteroskedastisitas, dan tidak terdapat multikolinearitas. Hasil
analisii.oath analysis menentukan model regresi dapat digunakan untuk memprediksi lifestyle dan
niat pébelian. Kesimpulan dari penelitian ini adalah kekuatan influencer berpengaruh positif dan
S|gn|f|§n terhadap niat pembelian, kekuatan influencer berpengaruh positif dan signifikan terhadap
sikap pada lifestyle influencer dan sikap pada lifestyle influencer berpengaruh positif dan signifikan
terhad% niat pembelian dan kekuatan influencer yang dimediasi oleh sikap pada lifestyle influencer
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berpegaruh positif dan signifikan terhadap niat pembelian.
Kata l?nci: Kekuatan Influencer, Sikap pada Lifestyle Influencer, Niat Pembelian.
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adg zaman Yyang semakin maju dan
odern ini, internet merupakan suatu sarana
dlgemarl siapapun. Melalui munculnya
rapa teknologi baru, masyarakat zaman
rang semakin banyak memiliki alternatif
pgmanfaatan internet, misalnya sosial
dia.-Media digital merupakan berbagai
uk‘,ij media komunikasi yang
ggabungkan video, suara, grafik, dan teks
@alur penggunaan teknologi komputer.
@gga”sekarang, melalui internet siapa pun
isa menggunakan berbagai jenis media
rezkama.n, film, suara, dan cetak)
%nyukhurtl 2018: 3).
' @Di SIndonesia, tahun 2021 pengguna
sinternebmengalami peningkatan sebanyak 11
persen dibandingkan tahun sebelumnya,
encapal 202,6 juta pengguna dari 175,4 juta
engguna (Agustini, 2021, 27 September).
enggufanya diperkirakan 72,41 persen
masih @domlnam dari masyarakat urban, di
ana spemakaiannya semakin meningkat,
idak Hanya digunakan dalam melakukan
munikasi, namun juga berkarya, berbisnis,
emesdn transportasi, dan membeli barang
Bohang, 2018). Hal tersebut yang
fszmengaklbatkan penggunanya mengalami
g gpenmgiatan di setiap tahunnya, terutama pada
zpemarﬁatan sosial media. Perkembangan
ra“%osmlﬂpmedla di Indonesia mempunyai
= zkesempatan besar agar menjadi tempat
< emasEan oleh pengusaha yang hendak
© Zmemasarkan jasa ataupun produknya. Solis
zm%ZOlO)T@'dalam Mileva dan Fauzi (2018),

(B

%@wa

S AR
@%

e

%ﬁgi%

YENESELY MIERS UEMEUE UBP ML Wes s

i BAYEY YESHRYSE ‘YERNRYSE WBHIPIPYSE WeBURUSERN MR Sluey WediidiDe @
é@ﬂ% &

REER M

iUl Sik)

“SHMIE AEE BYES YEBURYSERN UBMIPRNAA HEPH WedRuDg -§

R %@?ﬁﬁ%“%” %ﬁﬂ%'e%‘

B

Mw@w

L

% %eng&aukakan sosial media adalah
% kompdflen terpenting pada pemasaran,
komufiKasi, pelayaanan, dan strategi

penjudl@n yang lebih lengkap dan lebih besar
serta @enyesuaikan diri dan merefleksikan
orang:grang dan pasar yang memaknainya.
Menurdt Sahlin dan Zimmerman (2010)
dalamiMlileva dan Fauzi (2018), sosial media
memp&yal beberapa jenis chanel yang
beragdfi* di antaranya community building
servic@®, meeting services, social geolocation,
social Miews services, social bookmarking
serwcé, social media sharing services, social
netwoPKing services, dan blogs.
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Suatu platform sosial media yang
terpopuler di dunia, terutama pada kaum
dewasa muda. Sampai dengan kuartal 1-2021,
jumlah pengguna aktif Instagram di seluruh
dunia hingga 1,07 miliar dan 354 juta
pengguna berumur 25 sampai dengan 34
tahun (Statistika, 2021, 29 September).

Gambar 1.
10 Negara dengan Pengguna Instagram
Terbanyak Tahun 2021

zzzzz

Dkatadata

Sumber: Statistika, (2021, 29 September).
Databoks diakses melalui
https://databoks.katadata.co.id/data
publish/2021/08/03/inilah-negara-
pengguna-instagram-terbanyak-
indonesia-urutan-berapa, 3 Agustus
2021

Berdasarkan statista.com, dapat dijelaskan
bahwa negara India adalah negara dengan
pengguna Instagram paling banyak di dunia
yaitu mencapai 180 juta pengguna. Disusul

AS mencapai 170 juta pengguna, kemudian

Brazil 110 juta pengguna, Indonesia 93 juta

pengguna, dan Rusia 61 juta pengguna.

Sampai dengan bulan Juli 2021, pengguna di

India totalnya mencapai 190,11 juta pengguna

Instagram atau 10,4% berdasarkan

keseluruhan populasi penduduk. Hal itu

membuat India menjadi pasar paling besar
menurut platform media  sosial seperti

Instagram. Kelompok yang berusia 18-24

tahun adalah pengguna terbanyak yang

totalnya 63 juta pengguna. Di Indonesia,
banyaknya pengguna Instagram sampai
dengan Juli 2021 mencapai 91,77 juta
pengguna. Pengguna terbanyak ada pada

kelompok usia 18-24 tahun yakni 36,4%.

Sosial Media Instagram merupakan sosial
media yang terpopuler pada beberapa belahan
dunia sebab memberi kemungkinan pengguna
untuk membagikan gambar maupun video dan
mengikuti kehidupan public figure. Instagram
merupakan sosial media untuk memasarkan
usaha. Hal tersebut dikarenakan Instagram
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tidak sulit digunakan pada smartphone dan
tengah, menjadl sosial media yang menunjang
keberadaan tertinggi pada kalangan anak
=muda (Eurwanto 2019). Suatu kelebihan dari
@Iatforrﬁ sosial media instagram yang bisa
empeﬂgaruhl ialah terdapatnya pengaruh
elanggan dalam membentuk niat beli sebuah
arang::

%I&L beli konsumen menurut Tjiptono

5: 340), yaitu menggambarkan keinginan
hasrat pelanggan dalam melakukan
belmn terhadap suatu barang. Hingga
rang melalui kemuculan sejumlah baru di
p harlnya hal yang menjadi hambatan
agusaha ialah kompetensi antar bisnisnya,
anédemlklan tidak mudah bagi pelaku
a funtuk menjadi  “menonjol”  dari
@Impetitor Dalam mencegah hal demikian,
@ stﬂategl pemasaran yang ampuh dalam
glakuKan  perluasan  pangsa  pasar,
%pmleh kepercayaan pelanggan, dan
nlnggatkan volume penjualan  yakni
|a|UL penggunaan Influencer (Hidayat
2019). ZInstagram  tidak sedikit disukai
|karenakan penggunanya diberikan fitur-
itur uifggulan yang terdapat di dalamnya,
contohRya bisa mengunggah dan mengambil
video, Zmenggunakan filter digital dan
emba§|kan ke akun Instagram milik sendiri.
iapa pn bisa membagikan video dan foto
imulai® dengan melakukan hobi maupun
pekerjaan di Instagram.

Menurut SociaBuzz Influencer Marketing
Platform  (2017), Influencer merupakan
eseoré'ng yang mempunyai audience ataupun
llowets yang banyak di sosial media dan
erekE‘ berpengaruh besar pada followers-
a, emcontohnya  Youtuber,  Blogger,
selebgi@m, dan artis. Biasanya para marketers
meng@Unakan  fashion  blogger  untuk
em osikan barang atau produk yang
merek jual. Karena mereka biasanya akan
mencefitakan pengalamannya (review) dalam
mengg@nakan barang atau produk tersebut
(Sari, 2016). Tapi peranan Influencer tersebut
tidak gnata mata hanya memasarkan suatu
baranEmereka juga memberikan tampilan
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visual=pada tren yang harus langsung diikuti
oleh kBRsumen

Inflencer merupakan trend setter, dengan
demiki¥h tidak sedikit pengusaha yang

Manajemen Pemasaran

Tingginya konsumsi masyarakat terhadap
barang-barang yang dipasarkan media sosial
Influencer sangat memiliki pengaruh pada

perkembangan perekonomian digital
(Maulana, et al., 2020). Kotler dan Keller
(2016: 192), menyebutkan gaya hidup

merupakan pola hidup seseorang di dunia
yang dicerminkan  opini, niat, dan
aktivitasnya. Keberagaman pelanggan untuk
mencukupi kebutuhan bergantung pada sifat
gaya hidup yakni kegiatan di mana seseorang
melaksanakan aktivitas untuk mencukupi
kebutuhan, contohnya minat, hiburan, belanja,
hobi, dan pekerjaan (Azizah dan Hadi, 2018).

Seiring berkembangnya zaman, lifestyle
dari setiap konsumen juga mengalami
perubahan, di mana persepsi mengenai
lifestyle seorang influencer saat ini dalam
menggunakan suatu barang baik kebutuhan
ataupun fashion tren sangat dipengaruhi oleh
review Influencer itu sendiri, konsumen
biasanya terpengaruh karena tertarik untuk
mengikuti apa yang sedang dipakai atau
digunakan oleh seorang Influencer.

Gambar 2.
Hasil Survei Pengaruh Influencer dan

Sosial Media Bagi Milenial
MudaBermakna

NDER TIDAK M
INFLUENCER DI
MEDIA SOSIAL MEREKA

68,8% :csrouoenreansan
DALAM DALAM BIDANG

FASHION & LIFESTYLE

357% 22,3% 357%
56 RESPONDEN ATAU 48,3 % CUKUP TERPENGARUH

-rm.,. & Bewrage s.,_(.(.y.
DENGAN INFLUENCER DI MEDIA SOSIAL

Sumber: Lestari, Anita (2021, 29 September).
Generasi Milenial Wajib Selektif
Memilih  Influencer  Kekinian,
diakses melalui https://kumparan.
com/anita-lestari1l515505632657/
generasi-milenial-wajib-selektif-
memilih-Influencer-kekinian,

Berdasarkan gambar di atas bahwa ada
sebanyak 48,3 persen dari 118 responden
cukup terpengaruh dengan Influencer di sosial
media. Hal ini membuktikan bahwa sosial
media merupakan salah satu hal yang sangat
mendominasi dalam era globalisasi ini dan
para Influencer pun mempunyai peranan

menggtnakan Influencer dalam memasarkan . ;

- penting terhadap terpengaruhnya perilaku
bﬁfa”ﬁkare”a Szaggft bgg’enggr“h btfsar generasi milenial (Lestari, 2018). Faktor
( |ag*oster, ’ eptember). penyebab  seorang lifestyle  Influencer
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konsumen dalam mengonsumsi produk, salah
satuny dikarenakan  social  pressure.
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Sekar ini konsumen berbelanja suatu
=barangzbukan karena kebutuhan, akan tetapi
“merekasmerasa tertekan jika sebuah produk

ang lah dipakai dan di review oleh
nflue r tidak segera dikonsumsikan oleh

erek@ Hal ini disebabkan besarnya

n  konsumen untuk diakui oleh
% pertemanan, serta membentuk
%ﬂ status sosial bahwa dirinya adalah
a

4
@

e@g arly adopter dan juga sebagai orang
sangat mengikuti tren yang ada dalam
Spefiggunaan suatu barang atau fashion tren.
%Eﬁéy pter merupakan orang pertama yang
gadaptasi hal-hal yang dilakukan inovator

al ini, inovator adalah Influencer
enggunakan atau mempromosikan
[%duk baru dari suatu perusahaan atau
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3 er sarkan survei dari BlogHer, Global
“Commdnications  Firm  Ketchum  and
“Condugied by Nielson Company ditemukan

% nita pengguna sosial media akan
empefitimbangkan produk yang
iprom@sikan oleh atau dengan fashion
oggeryang mereka lihat, namun hanya 13%
ang 72 mempertimbangkan melakukan
embeffan produk yang menggunakan
lebritizendorsement (Business News Daily,
21, 29 September). Hal ini bersangkutan
engan fenomena yang timbul di kalangan
engguna Instagram, di mana para followers
enentukan sendiri siapa yang dijadikan role
odel= sesuai dengan sesuatu  yang
eny%ngkan dan baik di mata mereka
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=ag=ic S ol
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Mongntla, 2017). Sehingga, sekarang ini cara

onsum@en dalam mengikuti tren yang ada,

ebag- besar dari mereka mengakui

%meng akan Instagram sebagai sarana

“berbeldhja yang dikuratori oleh daftar fashion

£ bloggel, favorit mereka (Ana, 2016). Dengan
kebiasgah melihat apa yang dipakai dan
digunakan oleh Influencer di Instagram, maka
secarasotomatis akan membentuk niat beli
terhad@fsuatu produk.

Untek melaksanakan penelitian ini,
seora%lnfluencer Instagram yang membuat
penul tertarik  melakukan  penelitian
mengemai pengaruh pada niat beli dan lifestyle
InflueR€er bernama Titan Tyra. Titan Tyra

0s
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dijadikan obyek penelitian dikarenakan
sekarang ini Titan Tyra adalah Influencer
Instagram yang followers-nya sangat banyak,
mencapai 681 ribu followers. Di samping hal
tersebut, dirinya juga sering aktif untuk
mempublikasi berbagai macam video dan
kiriman tentang tutorial kecantikan dan make
up, dan kerap membagikan review-nya
(pengalaman) dari suatu produk, baik itu
produk endorsement ataupun produk yang
sedang digunakannya. Hal itu bisa diketahui
dari Gambar 1.3 yang diakses tertanggal 29
Oktober 2021, bahwa terdapat 2.105
postingan yang diunggah Titan Tyra untuk
memberikan informasi tentang suatu barang
maupun memasarkan barang endorsement.
Gambar 3.
Profile dan Review Produk melalui Insta-
Story

\ fitantyra @ impesn &
2,105 kiriman 681k pengikut 1,289 diikuti
=4 ebeauty @toriyoiic
3 Hon
ita i yrain
]

Titan Tyra

0o.. o

Sumber: TitanTyra. (2021 28 Oktober
2021). Profil Titantyra. Instagram.
Diakses  melalui  https://www.
instagram.com/titantyra.

Gambar 4.
Review dan Promosi Produk melalui Insta-
story

Sumber: TitanTyra. (2021, 28 Oktober
2021). Profil Titantyra. Instagram.
Diakses  melalui  https://www.

instagram.com/titantyra.

adalahgSeorang beauty, fashion, dan lifestyle Berdasarkan gambar di atas di mana Titan
vloggeEs, di sosial media Instagram dan Tira menunjukkan dalam  memberikan
YOUtLE Penulis memilih @tltantyra untuk informasi (review) serta mempromosikan
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suatu produk, Titan Tyra tidak hanya

SSANENE AP IQQHRS
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melakukannya melalui kiriman Instagram,
akan tetapi ketika ada online shop yang meng-
=endorses- sebuah produk kepadanya baik
% Speralatah make up ataupun pakaian, biasanya

%a ak% langsung mencoba dan membagi
éwonest view dia terhadap produk tersebut
elalug fitur Insta-story. Hal ini dapat
para followers di Instagram menjadi

e arlk untuk melihat dan mengikuti

“=a stagram Titan Tyra daripada
enger lain. Alasannya karena followers

i ih  mudah untuk melihat dan
2 gda tkan informasi rinci mengenai

uksyang dikenakan oleh Titan Tyra, serta
ngaruh dengan omongan (review) dia

AR
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Frituk embeli produk endorsement-nya
g@a paksaan.
= Gambar 5.
g?rcg.lct Endorsement and Promotion

@titantyra

“SHMIE AEE BYES YEBURYSERN UBMIPRNAA HEPH WedRuDg -§

umbefis TitanTyra. 28  Oktober

(2021,
2021). Profil Titantyra. Instagram.
Diakses  melalui  https://www.

instagram.com/titantyra.
Dififiat dari gambar di atas dapat dijelaskan
da yak followers di Instagram yang

QAU UEP Ve SR aLULSRS) #Ae |

éecar ositif terpengaruh dengan produk
“yang @epromosikan oleh Titan Tyra. Hal ini
aditunjuigkan dengan banyaknya pemberian
- =tanda Igve pada foto yang diunggah oleh Titan

J_@@

yra rii@ngenai produk Tone-up Balm dan Tint
“dari DANCOME serta penawaran diskon
yang @ya ditawarkan kepada para followers
nya memesan produk melalui situs
SEPH®RA (Titantyra, 2021, 28 Oktober).
Wala zaman sekarang ini banyak
bermuficulan Influencer Instagram yang
follow¥s nya lebih banyak daripada Titan
Tyra, @kan tetapi kebanyakan dari Influencer
terseb%lebih berfokus pada produk-produk
kecanfikan dan make up, sedangkan untuk
Instagpam Titan Tyra sendiri, tidak hanya
produ&ecantlkan dan make up saja yang ada
di kigman Instagram, ada juga foto-foto
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lifestyle dan pakaian yang sering kali dijadikan
sebagai preferensi konsumen saat ini dalam
membeli suatu barang atau fashion tren.
Fenomena gaya hidup, di mana gaya hidup
seorang  Influencer  yang  cenderung
menunjukkan kemewahan, membuat
konsumen memiliki opini untuk mengikuti hal
tersebut, tanpa memikir kondisi ekonominya.
Gaya hidup yang ditunjukkan Influencer tidak
selamanya merupakan kondisi yang nyata
karena seorang Influencer akan menampilkan
sesuatu yang dapat menarik niat konsumen
atau followernya. Gaya hidup yang lebih
memperhatikan prestige membuat masyarakat

terbawa arus gaya kekinian  yang
dipopulerkan oleh para sosial media
Influencer. Dengan demikian, Influencer

media sosial dapat menciptakan niat para
konsumen untuk membeli produk yang
digunakan ataupun yang dipromosikannya
(Choi dan Rifon, 2012) dalam (Maulana, et
al., 2021)

Berdasarkan latar belakang di atas, peneliti
tertarik untuk melakukan penelitian dengan
judul  “Pengaruh Kekuatan Influencer
Instagram Terhadap Niat Pembelian
Dimediasi Oleh Sikap Pada Lifestyle
Influencer (Studi Kasus Pada Influencer
Instagram @titantyra)”.

Rumusan Masalah
Sesuai degan latar belakang dan

pembatasan masalah yang telah dikemukakan,

maka rumusan masalah yang akan dibahas
pada penelitian ini yaitu:

1. Bagaiman pengaruh kekuatan Influencer
terhadap niat beli?

2. Bagaimana pengaruh kekuatan
Influencer terhadap Sikap Pada Lifestyle
Influencer ?

3. Bagaimana pengaruh Sikap Pada
Lifestyle Influencer terhadap niat beli
konsumen?

1. Bagaimana mediasi Sikap Pada Lifestyle
Influencer pada pengaruh kekuatan
Influencer terhadap niat beli konsumen?

Tujuan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah,

identifikasi masalah, batasan masalah, dan

rumusan masalah yang telah disebutkan

sebelumnya, maka tujuan penelitian ini adalah

untuk:

1. Mengetahui

pengaruh Kekuatan
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Influencer terhadap niat beli

letagram yang dimediasai Sikap Pada
leifestyle Influencer terhadap niat beli
kénsumen, serta menerapkan teori-teori

2. Mengetahui pengaruh Kekuatan
Inflé@ncer terhadap Sikap Pada Lifestyle
= Ian%encer
& 3. Mengetahui pengaruh Sikap Pada
2 % g Lifestyle Influencer terhadap niat beli
e 2@z konstimen
= g %. Mengetahui pengaruh kekuatan
o S5 B 5 fldencer dimediasi oleh Sikap Pada
% g % @lfegyle Influencer terhadap niat beli
' =2 %(onsymen
$25c 2
% AManfaat Penelitian
i %\/Ianfaat akademik
& Menambah pengetahuan dan wawasan
g penelltl tentang  seberapa  besar
2 péngaruh kekuatan Influencer
2
3
7]
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dﬁlam perkuliahan untuk memecahkan

masalah dalam penelitian ini.

Sbbagal referensi bagi mahasiswa atau

pﬁnelltl lainnya dalam melakukan

penelitian berikutnya.

Maﬁjaat praktis

a. Sebagai masukan bagi para pemasar
afau pemilik bisnis online dalam
mierancang strategi pemasaran yang
gfektif untuk menambah penjualan
pFoduk perusahaan melalui Instagram
ataupun media sosial lainnya.

. Sebagai informasi tambahan bagi para
Jdnfluencer  mengenai  bagaimana
#hereka memberi pengaruh terhadap
dellowers, serta dalam membentuk niat
E’fli konsumen.

=3

o

ANDASAN TEORI
TKekuagan Influencer
“*Inflééncer diambil dari kata kata
influefi@e atau dalam bahasa Indonesia

dinamg@n mempengaruhi, atinya Influencer
ialah seseorang yang berpengaruh ataupun
seseora;g yang mempengaruhi orang lain.
Influef€er merupakan figur ataupun
seseorang yang terdapat pada sosial media
dengagyfollowers yang banyak dan sesuatu
yang &'sampalkan di sosial media tersebut

Manajemen Pemasaran

seseorang (Evelina dan Fitrie, 2018) dalam
(Maulana et al., 2020). Influencer
merupakan pihak-pihak yang memiliki
audience ataupun followers yang banyak di
sosial media dan berpengaruh besar pada
followers-nya, contohnya youtuber, blogger,
selebgram, artis, dan lainnya, diakses dari
kumparan.com  (SociaBuzz Influencer
Marketing  Platform, 2017). Menurut
Haerunnisa et al. (2019), terdapat beberapa
indikator yang menentukan kekuatan
Influencer yaitu: Trustworthiness
(Kepercayaan), Attractiveness (Daya Tarik),
Expertise (keahlian)

Sikap Pada Lifestyle Influencer

Sikap merupakan suatu ekspresi perasaan
seseorang yang merefleksikan kesukaan atau
ketidaksukaannya terhadap suatu obyek.
Sikap seseorang merupakan hasil dari suatu
proses psikologis, oleh karena itu sikap tidak
dapat diamati secara langsung, tetapi harus
disimpulkan dari apa yang dikatakan atau
dilakukannya (Manongko, 2018: 68).
Seorang individu mengembangkan sikap ini
berdasarkan pengetahuan tentang hasil yang
dapat dicapai (hasil positif) atau dihindari
(hasil negatif) dengan melakukan suatu
perilaku (Simamora, 2022).

Gaya hidup adalah pola konsumsi yang
menggambarkan pilihan seseorang perihal
bagaimana menggunakan waktu dan
uangnya (Azizah dan Hadi, 2018). Kotler
dan Keller (2016: 192), menyebutkan bahwa
definisi gaya hidup ialah pola hidup
seseorang yang dicerminkan melalui opini,
aktivitas, dan minatnya. Gaya hidup
mendeskripsikan diri  seseorang secara
menyeluruh untuk melakukan interaksi pada
lingkungan sekitarnya. Menurut Purbaya
dan Putra (2019), indikator gaya hidup yaitu
Kegiatan (Activities), Minat (Interest), Opini
(Opinion).

Niat Beli

Niat beli konsumen merupakan perilaku
yang timbul sebagai tanggapan pada obyek
yang menunjukkan keinginan pelanggan
dalam membeli (Latief, 2018: 95). Niat beli
seseorang berkaitan kuat pada perasaan,

bisa m@mpengaruhi perilaku followers-nya
(Hariy*nti dan Wirapraja, 2018) dalam padasaatseseor_ang merasa puas dan senang
(Maulgha et al, 2021). Influencer pada saat mgll_hat jasa ataupun produk,
merup@kan kemampuan mengubah dan dengan demlk_lan ha_l terseb_ut dapat
mempeggaruhi  perilaku dan  pendapat menguatkan niat beli. Sesuai dengan
6
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pendapa Monica (2018: 142), niat beli
merupakgn tahap di mana pembeli ataupun
konsufi@n sudah menetapkan pilihan,
:membe;h barang, dan menggunakannya.
@alamamengambll keputusan pembelian
barang;s'pelanggan dihinggapi rasa sadar
erhadap keinginan dan  kebutuhan.
erikuthya  apabila  telah  disadari
erdapathya keinginan dan kebutuhannya,
e@ganﬂemlklan pelanggan akan mencari
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%% %ié %/a@ dikehendaki. Berdasarkan beberapa
3 % 2 %gnﬁ rmasi yang didapatkan pelanggan
§%§ g%n%yelekm terhadap pilihan-pilihan yang
% 2 %% gglatﬁ Niat beli konsumen adalah rasa tertarik
z 5% =] 53/@ dimiliki pelanggan pada sebuah merek
2223 %%& atglipun barang) yang bergantung pada
%3&‘5% 2 %N@p d] luar pelanggan dan di dalamnya
SEe® %@nggan tersebut (Hardiansyah 2019).
£2 %% éSuai -dengan pendapat Ferdinand (2006)
&g:é =z %f}fgaﬁm Gama and Astit (2020: 36), niat beli
gf% g%isa iﬁldentlflkaﬂkan dari  indikator-
B ® ;ﬁndlkator yaitu: Niat transaksional, Niat
@ = % “referensfal,  Niat preferensial,  Niat
&é% éi%%eksplomtlf
35 3%
£ ® %Keran@e Pemikiran
5 2 % Berdasarkan pendapat Kurniawan (2014:
g E%G) “kgrangka pemikiran merupakan suatu
= > zalur yang menggambarkan proses riset
z ?ﬁ@wenyel&ruh” Kerangka pemikiran sebagai
@ o eminiatur riset, sehingga penyusunannya harus
2 3 “disajikan lengkap dan ringkas. Berdasarkan
& %%ang sudah dikaji masing-masing variabel,
g Qj%/altu Kekuatan Influencer Instagram, Sikap
@ %gPada 4mfjfestyle Influencer dan niat beli
=] & Zkonsufflen dengan Sikap Pada Lifestyle
= 5 “influender  konsumen sebagai mediasi di
k- 3 %antarau(edua variabel tersebut. Hubungan
2 % zantara@tiga variabel tersebut digambarkan
= % %ebag erikut (Gambar 2.1):

=]

Gambar 6.

f; Kerangka Pemikiran
i Sikap pada
= Influencer
& (M) Hs
.
Kekuatan Niat
Inflilencer Ha Pembelian
X) Konsumen
. (Y

<
Pengaklih Kekuatan Influencer Terhadap
Niat Pgimbelian Konsumen
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Influencer merupakan pihak-pihak yang
memiliki audience ataupun followers yang
banyak di sosial media dan berpengaruh
besar pada followers-nya, contohnya
youtuber, blogger, selebgram, artis, dan
lainnya, diakses dari kumparan.com
(SociaBuzz Influencer Marketing Platform,
2017). Apabila ditinjau secara detail pada
saat seorang Influencer membagikan
informasi dan mempunyai kemampuan
untuk mengajarkan kemampuan mengenai
kecantikan melalui menggunakan barang-
barang kecantikan yang digunakan, maka
muncul kepercayaan dan daya tarik yang
bisa followers dalam mencoba, dengan
demikian  terbentuk suatu  keputusan
pembelian (Zukhrufani dan Zakiy, 2019).
Kepercayaan dan keahlian yang dimiliki
oleh seorang Influencer pun diperlukan
untuk mempengaruhi niat beli pelanggan
(Haerunnisa, et al. 2019). Munculnya niat
beli konsumen itu bisa berdasarkan pada
karakteristik atau kekuatan yang dimiliki
oleh seorang Influencer dalam
mempromosikan suatu produk. Apa yang
disampaikan oleh Influencer harus sangat
objektif. Selain itu, apabila Influencer
mempunyai kecakapan untuk memberikan
informasi dan memasarkan sebuah barang
secara akurat dan valid, dengan demikian
dengan  langsung  pelanggan  dapat
terpengaruh pada sesuatu yang ditawarkan
Influencer itu (Teo, et al. 2018). Uraian di
atas didukung oleh penelitian Purwanto
(2019), yang menyebutkan bahwa Influencer
memiliki pengaruh pada niat beli pelanggan.
Sesuai dengan pemaparan tersebut, dengan
demikian dapat dikemukakan hipotesis yang
bisa diajukan, yaitu:

Hi:: Kekuatan influencer berpengaruh
positif terhadap niat pembelian
konsumen.

Pengaruh Kekuatan Influencer Terhadap
Sikap Pada Lifestyle Influencer

Teknologi yang semakin canggih dan
zaman yang semakin berkembang, sehingga
implementasi gaya hidup juga semakin
berkembang luas pada kesehariannya.
Munculnya Influencer dan media sosial
terasa akibatnya terhadap adopsi gaya
penampilan berdasarkan sisi kecantikan
ataupun fashion, terutama untuk kaum
wanita (Haerunnisa, et al. 2019). Influencer
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bisa digolongkan sebagai microcelebrity
yang arthya suatu gaya baru pada tingkah
laku oflthe di mana seseorang berupaya
=dalam ::mengembangkan popularitas  di
SGnternetimelalui penggunaan sejumlah jenis
teknolagji, contohnya jejaring sosial, bloh,
an vidgeo (Amalia dan Putri, 2019) dalam
Maul&na et al., 2021).

ekuatan Influencer merupakan trend
=setter ,‘"dengan demikian tidak sedikit
usqha yang menggunakan Influencer

m Zmemasarkan barang dikarenakan
eggaruhnya yang sangat besar itu
@gai—]oster 2021, 29 September).
@gm{ya konsumsi publik terhadap barang-
haEang - “yang dipasarkan dari sosial media
Einfluenger sangat mempengaruhi
@embangan perekonomian digital

ulana et al., 2020). Munculnya banyak
ﬂiuenser Influencer Instagram  yang

md‘k sebagai  sarana  promosi
rusahdan dan dengan  karakteristik
opulaﬁtas kepercayaan, keahlian, serta
~aya tarik yang dimiliki oleh Influencer,
tentu Eaja rangsangan promosi yang
Iakul{&n oleh Influencer tersebut akan
menyebabkan gaya hidup dari followersnya
kan mengalami perubahan.

Uraidn di atas ditunjang adanya
enelitign dari Haerunnisa, et al (2019),
iyang <menyebutkan bahwa Influencer
emiliki pengaruh pada Sikap Pada
sLifestyle Influencer (gaya hidup). Gaya
idup_konsumen bisa berubah, namun hal
ersebtﬁ tidak dikarenakan kebutuhanna
yang befubah namun dikarenakan nilai-nilai
ang Zfianut konsumen bisa berubah
ikaremakan pengaruh lingkungan di mana
<saat i@ banyak orang yang menjadikan
& %ﬂfluemer sebagai acuan mereka dalam hal
£ “meng@Rsumsi  suatu  produk, bahkan
mengikuti atau meniru gaya hidup dari
Influegger itu sendiri. Sesuai dengan
pemaparan tersebut, dengan demikian dapat
dikeméiKakan suatu hipotesis yang dapat
diajukafryaitu:

H,: Kekuatan influencer berpengaruh
pesitif terhadap sikap pada lifestyle
nﬂluencer
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Pengaguh Sikap Pada Lifestyle Influencer
Terhaglap Niat Pembelian Konsumen
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yang mempengaruhi cara hidup, contohnya
cara bicara, berpakaian, dan senantiasa
mengalami perubahan menurut
perkembangan zaman. Dengan demikian
jika terdapat perubahan tren ataupun cara
berpakaian, dengan demikian konsumen pun
akan menyesuaikan dikarenakan jika
pelanggan mengikuti tren, dengan demikian
niat beli pelanggan pun mengalami
peningkatan (Purbaya dan Putra 2019).

Gaya hidup kerap menjadi pedoman dan
motivasi dasar pada keputusan pembelian.
Artinya suatu individu akan membeli
merujuk terhadap gaya hidup yang dianut.
Gaya hidup suatu individu bisa mengalami
perubahan menurut zaman yang
berkembang, hal tersebut bisa dipengaruhi
suatu kehendak suatu individu untuk
mengubah gaya hidupnya yakni berdasarkan
sisi perilaku, cara berpakaian, dan kebiasaan.
Di samping hal tersebut, gaya hidup pun bisa
mendeskripsikan pola pikir suatu individu
untuk melakukan aktivitas. Pola pikir bisa
memengaruhi  suatu  individu  untuk
mengambil keputusan menetapkan suatu
pilihan contohnya melakukan pembelian
terhadap barang yang menarik baginya
(Zukhrufani dan Zakiy, 2019).

Uraian di atas didukung oleh penelitian
Azizah dan Hadi (2018), yang
mengemukakan Sikap Pada Lifestyle
Influencer mempengaruhi niat pembelian.
Sesuai dengan uraian tersebut, sehingga
pengajuan hipotesis yang akan diuji, yaitu:

Hs: Sikap pada lifestyle influencer
berpengaruh positif terhadap niat
pembelian konsumen.

Mediasi Sikap Pada Lifestyle Influencer
pada Pengaruh Kekuatan Influencer
Terhadap Niat Pembelian Konsumen
Semakin banyak masyarakat yang peduli
dengan lingkungan, roda trend gaya hidup
(lifestyle)  seseorang  juga  cenderung
berubah, hal tersebut dipengaruhi oleh isu-
isu tarkait lingkungan (Rangkuti and
Sulistyawati 2014). Dalam mempengaruhi
dan memotivasi konsumen untuk melakukan
suatu pembelian terhadap suatu produk tidak
terlepas dari faktor Sikap Pada Lifestyle
Influencer  dan pengaruh dari seorang
Influencer, yang mana lifestyle influencer

Sikge Pada Lifestyle Influencer dalam menggunakan suatu produk mamp
merupakan suatu ekspresi atau perasaan mempengaruhi konsumen. Jika produk yang
E’
= April 2022
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dipromosikan oleh Influencer dan sikap pada

Ilfestyle influencer, maka itu akan memicu
adanyd™ % motivasi  konsumen  dalam
=melakukan tindakan pembelian. Niat
@embeﬁfan konsumen vyaitu perilaku yang
muncultsebagai respon terhadap objek yang
en unj;ukan keinginan konsumen untuk
eI kukan pembelian (Latief, 2018: 95).

eofang  celebrity  endorser  atau
sInfluenger dapat mempengaruhi lifestyle
e@a mgmicu timbulnya niat beli konsumen.
aya hldup yang cenderung memperhatikan
estige-menjadikan publik terikut arus gaya
e%mlan yang populer karena sosial media
ueneer. Tingginya konsumsi publik
e@adap barang-barang yang ditawarkan
n@;lenéer sangat memiliki pengaruh pada

@embangan perekonomian digital
I\@ulana et al. 2020). Ketika konsumen
glihatfoto produk yang dipromosikan oleh
Inffue enger melalui Instagram, akan muncul
nyaiﬁetertarlkan dengan produk tersebut,
lu mekeka akan mencari informasi lebih
endal’am serta mempertimbangkan untuk
melakukan pembelian.

Gay}f hidup mendeskripsikan semua pola
seseoralg untuk berinteraksi dan beraksi
secara global, juga mempengaruhi tindakan
onsurdén untuk membeli. Keberagaman

onsumgn untuk mencukupi kebutuhan pada
sifat gdya hidup yakni kegiatan dimana
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= >mencukupi  kebutuhan contohnya niat,
) ~hiburap, belanja, hobi, dan pekerjaan suatu

%indlng (Azizah dan Hadi, 2018). Hal ini
35 @ﬂenurlﬁkkan bahwa Influencer dalam
= Zmelakgkan promosi produk melalui kiriman
< Qjifoto mereka melalui Instagram memiliki
engalﬂh terhadap niat beli konsumen, serta
%m\ ifestyl@ influencer yang mungkin tidak
2 “menya@lari akan adanya ketertarikan dari
produk tersebut, sekarang menjadi tertarik
dengagy keahlian serta daya tarik yang
dimilik¥oleh Influencer.

Uralen di atas didukung oleh Azizah and
Hadi (@018), mengemukakan ada pengaruh
signfi%n dan positif dari Sikap Lifestyle
Influed@@er pada niat beli konsumen.
Berdagrkan uraian tersebut, bisa
disampatkan hipotesis yang hendak diuji
kebenafannya yaitu :

SAA

MH

‘Yed

Ha: Sigap Pada Lifestyle Influencer dapat
kekuatan

pengaruh

mgmediasi
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Influencer terhadap niat pembelian
konsumen.

METODOLOGI PENELITIAN

Desain Penelitian
Sesuai dengan pendapat Cooper dan

Schindler (2014: 149), terdapat 8 klasifikasi

pada desain penelitian jika ditinjau

berdasarkan pandangan yang berbeda-beda,
yakni:

1. Tingkat
Penelitian
Studi  penelitian  bisa  bertindak
eksploratif ataupun formal. Sesuai
dengan tingkat rumusan permasalahan,
studi yang dipergunakan pada penelitian
ini ialah formal. Studi formal diawali dari
pertanyaan ataupun hipotesis penelitian
dan melibatkan mekanisme yang tepat
dan spesifikasi sumber data. Desain
formal bertujuan dalam melakukan uji
hipotesis dan  menjawab  seluruh
pertanyaan penelitian yang disampaikan.

2. Metode Pengumpulan Data
Sesuai dengan metode pengumpulan
data, penelitian ini menggunakan studi
komunikasi. Di mana hal tersebut
dilaksanakan melalui pemberian
pertanyaan terhadap subyek penelitian
dan mengumpulkan responden sesuai
dengan arti umum ataupun personal.

3. Kontrol Peneliti terhadap Variabel
Pada penelitian ini, peneliti memakai
desain ex point facto, di mana penulis
tidak mempunyai kendali pada variabel-
variabel, dalam artian memanupulasinya.

4. Tujuan Studi
Penelitian ini mempunyai tujuan kausal.
Dalam studi kausal, peneliti berupaya
memaparkan korelasi antar variabel,
yakni bagaimana pengaruh kekuatan
Influencer instagram pada niat beli
konsumen dan lifestyle.

5. Dimensi Waktu
Dimensi waktu diklasifikasikan menjadi
dua, yakni longitudinal study dan cross
sectional study. Penelitian ini memakai
cross sectional study dikarenakan penulis
hanya  dilaksanakan  sekali  dan
menyuguhkan potret sebuah peristiwa
pada suatu waktu.

6. Cakupan Topik

Penyelesaian ~ Pertanyaan
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Penelitian ini memakai studi statistik.

®

St%i statistik di desain pada lingkup
ya% semakin meluas dan tidak detail.
Stigeli tersebut berupaya memperoleh
ka@kter populasi melalui pembuatan
st ulan berdasarkan sifat sampelnya.
kungan Penelitian

jau berdasarkan lingkungan
penelitian, penelitian ini termasuk dalam
kondisi lapangan. Sebab penelitian ini
dilaksanakan melalui penyebaran angket
pada follower instagram @titantyra.
Kesadaran Persepsi Partisipan
P

m

SSAN B AD TR TS
) NI St

epsi  responden ataupun subjek
iliki pengaruh pada tahun penelitian
dan, menjadi sesuatu yang terpenting
untuk meneliti. Persepsi yang baik ialah
pefSepsi yang nyata dan tidak
menyimpang pada kehidupan sehari-hari.
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Sesfiai pendapat Sugiyono (2016: 81),
ampel=merupakan komponen berdasarkan
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ada pégelitian ini yaitu followers @titantyra
encaél 681.000. Teknik pengambilan
ampel@penelitian ini yakni nonprobability
amplifiy memakai convenience sampling
akni mengambil sampel yang didasari oleh
ersediaan elemennya dan keefisienan dalam
emperolehnya.Karena jumlah responden
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Sesuai dengan hal tersebut, banyaknya
sampel pada penelitian ini adalah 110.
Dengan demikian banyaknya responden yang
menjadi sampelnya yakni 110 orang.

Teknik Analisis Data

Dalam melakukan analisis data, peneliti
memakai program SPSS 25.0 untuk
memudahkan proses menghitung. Teknik
analisis data yang dipergunakan peneliti
dalam memudahkan analisis data-data untuk
menunjang hasil penelitian ini, yakni sebagai
berikut:

HASIL ANALISIS DAN PEMBAHASAN
Uji Validitas

Uji Validitas dilakukan untuk mengetahui
apakah data (kuesioner) valid atau tidak.
Dalam penelitian ini, peneliti melakukan
pengujian validitas dengan menyebarkan
kuesioner kepada 110 orang responden yaitu
followers Titan Tyra. Data dikatakan valid
apabila nilai rhitung > Feabel.

Nilai reper diperoleh dengan menggunakan
tabel r dengan rumus n=(N-2) = (110-2) = 108
dengan signifikansi 0,05. Sehingga diperoleh
tabel r = 0,1874. Hasil pengujian validitas
variabel berdasarkan 110 responden dapat
dilihat dalam tabel berikut ini

Tabel 1.
Hasil Uji Validitas Variabel Kekuatan
Influencer (X)

No Pernyataan ‘rhitung I'tabel ‘Keterangan

Trustworthiness (Kepercayaan)

%/ang lalu besar, banyaknya sampel pada Titan Tyra jujur
@penelidlan ini diperoleh melalui persamaan 1 | dalam " 0813 | 01874 |  Valid
zslovingyang tingkat errornya 10%. Dengan menyampalkan
“demi ukuran sampel adalah pesan iklan
un P N Saya percaya
5 3 n= dengan iklan
oa h 1+ N.e2 2 | yang 0,845 | 0,1874 Valid
% . disampaikan
KEterman : _ Titan Tyra
N = B@saran Populasi Attractiveness (Daya Tarik)
n = Besaran Sampel Titan Tyra
e = Nl Kritis 3 merukIoalkaln 0,858 | 0,1874 Valid
M dari rumus tersebut dapat S ’ ’ al
diperl&mgkan bahwa jumlah sampel adalah: menyenangkan
n = N Penampilan
T 1@ N.e2 Titan Tyra yang .
z 4 | cantik dar 0,770 | 0,1874 |  Valid
E— 681 000 e|egan
n= 1E 681.000(0, 1)2 Expertise (Keahlian)
P Titan Tyra ahli
n=1% 5 | dalam mereview | 0,754 | 0,1874 Valid
= produk
=
W 10
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Titan Tyra produk
memiliki . tersebut
6 o huan 0,754 | 0,1874 Valid Produk yang
yal as direview
gumbe Hasil Penelitian SPSS, 2021 Titan Tyra | ) 731 | 01874 valid
membuat
@ D saya ingin
% -% membeli
Tabel 2. Niat Referensial
I@m@p Validitas Variabel Sikap Pada Saya niat
= % Lifestyle Influencer (M) membeli
o produk
PEn ataan Ihi r Keterangan
e -4 ing | Frebel g krena 10768 | 01874 | Valid
d jvitigs &5 (Kegiatan) menl atiklan
fg glatan Titan é’? 9
& di |_tawarkan
i ram 0701 | 0,1874 |  Valid Lian Tyra
& efiaruk untuk eliha
| dilifat review
éf eng unjungi produk yang
G faram ditawarkan
@ Titan Tyra
k3 Tyra menimbulkan :
g;— di salah niat sava 0,508 | 0,1874 Valid
- ebiasaan | 0,641 | 0,1874 Valid K y
EE— 2 saygdalam ﬂwnet:jeferensi
jin
2 me&anfaatkan kepada
3 | serfggang teman dan
* - keluarga
e
@ Interg; lat) Niat Preferensial
ukai Saya tertarik
3 | mofen Insta | 0,650 | 0,1874 |  Valid merbel
dan feed produk yang
it Tyra ditawarkan
bi Titan Tyra .
& Saya selalu K 0,592 | 0,1874 Valid
=+ melifat arena
A3 Kifbitas d reviewnya
£ i Vitas T‘f‘“ 0,704 | 0,1874 |  Valid positif dan
% egiatan Titan dapat
7 :]—;/rria setiep dipercaya
i Opiniga«(Opini) Jika o
F Tigh Tyra membeli
G . produk yang
ot view Lo
E T k-produk | 0,693 | 01874 |  Valid dungikan, 1 o579 | 01874 | Valid
@ 5 P ’ ’ saya akan ’ ’
- . melihat
é? 'tl)' aTI;/tfaS instagram
ég‘ ampaikan . : Titan Tyra_
@6 0 sesuai 0,628 | 0,1874 Valid Niat Ekspl(_)ratn‘
déﬂ;;an fakta ;Zy::t? e'ﬁt
abel . ditawarkan .
. . . . - 0,570 | 0,1874 Valid
gsn Uji Validitas Variabel Niat Iltan Tyra
; arena
-°h Pembelian () produknya
No nyataan | rnitung | rwaber | Keterangan bagus
Niat Tansaksional iiymal;gﬁt
Aetihat insta produk yang
Tltan . .
ditawarkan 0,860 | 0,1874 Valid
. Titan Tyra
1 mbulkan 0,693 | 0,1874 Valid harganya
aya terjangkau
beli Sumber: Hasil Penelitian SPSS, 2021
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Berdasarkan tabel 1 tabel 2 dan tabel 3 di
atas, dapat dijelaskan bahwa nilai riwung untuk
mengukdt semua variabel mempunyai

ti(oef|3|en korelasi yang lebih besar dari riapel
grh.mng - lave). Sehingga dapat disimpulkan
Jsbahwa seluruh variabel dalam penelitian ini
alid. &
ji Reliabilitas
etel'ah dilakukan uji validitas dan
IQEI’Ong’l pernyataan yang valid, selanjutnya
@kukﬁn uji reliabilitas dengan
enggéfakan rumus  cronbach  alpha.
%utusan untuk  mengetahui  bahwa
instrumen adalah reliabel jika nilai r alpha >
,@ dengan jumlah 110 responden. Dari
isiss menggunakan  program  SPSS
roléh uji reliabilitas seperti dibawah ini:
> Tabel 4.
Sll.UjI Reliabilitas Varibel Kekuatan
- Influence
Cranbach s Alpha Keterangan
0,885 Reliabel
umbe:; Hasil Penelitian SPSS, 2021
Berdasarkan tabel di atas, dapat kita lihat
bahwa zhasil uji reliabilitas untuk variabel
ekuatdh Influencer yaitu sebesar 0,885 >

2
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0,70 ang artinya variabel kekuatan
nflueneer reliabel dan dapat digunakan dalam
penelitidn ini.

@ Tabel 5.

§Ha5|l @jl Reliabilitas Variabel Sikap Pada
> Lifestyle Influencer
- Cronbach's Alpha Keterangan

== (0,751 Reliabel

Sumbgl: Hasil Penelitian SPSS, 2021
Beflasarkan tabel di atas, dapat kita lihat
ahwd=hasil uji reliabilitas untuk variabel
Sikap*Pada Lifestyle Influencer yaitu sebesar
;751 2%, 70 yang artinya variabel Sikap Pada
ifestyle Influencer  reliabel dan dapat
lgun%an dalam penelitian ini.
Tabel 6.
Hasn Uji Reliabilitas VVariabel Niat
- Pembelian
Cranbach's Alpha
0,817
Sumbeg: Hasil Penelitian SPSS, 2021
Be%asarkan tabel di atas, dapat kita lihat
bahwdasil uji reliabilitas untuk variabel niat
pemb@an yaitu sebesar 0,817 > 0,70 yang
artinyagvariabel niat pembelian reliabel dan
dapat gigunakan dalam penelitian ini.
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Reliabel
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Uji Negmalitas
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Menurut  Ghozali (2018: 161), uji
normalitas adalah untuk melihat dan menguiji
apakah dalam model regresi atau nilai residual
terdistribusi normal atau tidak. Model regresi
yang bagus hendaknya berdistribusi normal.
Hasil uji normalitas dalam penelitian ini yaitu:

Tabel 7.
Hasil Uji Normalitas Persamaan |

Unstandardized

Residual
Kolmogorov-Smirnov Z 0,642
Asymp. Sig. (2-tailed) 0,805

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS, 2021

Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui
bahwa nilai signifikan atau Asymp. Sig (2-
tailed) sebesar 0,805, yang artinya lebih besar
dari 0,05 (0,805 > 0,05), berarti para
penelitian ini memenuhi syarat normalitas dan
dapat dikatakan bahwa data berdistribusi
normal.

Tabel 8.
Hasil Uji Normalitas Persamaan Il

Unstandardized

Residual
Kolmogorov-Smirnov Z 0,755
Asymp. Sig. (2-tailed) 0,618

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS, 2021

Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui
bahwa nilai signifikan atau Asymp. Sig (2-
tailed) sebesar 0,618, yang artinya lebih besar
dari 0,05 (0,618 > 0,05), berarti para
penelitian ini memenuhi syarat normalitas dan
dapat dikatakan bahwa data berdistribusi
normal.

Tabel 9.
Hasil Uji Normalitas Persamaan |11

Unstandardized

Residual
Kolmogorov-Smirnov Z 0,564
Asymp. Sig. (2-tailed) 0,908

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS, 2021

Berdasarkan tabel di atas, dapat diketahui
bahwa nilai signifikan atau Asymp. Sig (2-
tailed) sebesar 0,908, yang artinya lebih besar
dari 0,05 (0,908 > 0,05), berarti para
penelitian ini memenuhi syarat normalitas dan
dapat dikatakan bahwa data berdistribusi
normal.

Uji Multikolonieritas

Menurut Ghozali (2018: 107), uji
multikolonieritas bertujuan untuk mengetahui
ada tidaknya variabel independen yang
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memiliki ~ kemiripan  dengan  variabel
independen lainnya atau tidak terjadinya
korelasi®i antara variabel independen. Uji
:multlkoetonlerltas bisa dideteksi dengan
Q{rlterla'up VIF (Variance Inflation Factor)
édan ToLerance Bila nilai tolerance > 0,10 dan
IF <510, maka memperlihatkan bahwa
odel tidak ada indikasi multikolonieritas
beii’dl’tl tidak ada hubungan antar variabel
8S. 7HaS|I uji multikolonieritas dalam
I|tiQn ini dapat dilihat dalam tabel berikut

S i
% %% “2

multikolonieritas

Sikap Pada Lifestyle Influencer memiliki

nilagtolerance 0,721 > 0,10 dan VIF 1,387

< 10, sehingga dapat disimpulkan bahwa

van@bel Sikap Pada Lifestyle Influencer

bebas dari multikolonieritas.

‘ﬁ

jI Heﬁeroskedastlsnas

Menfgrut Ghozali (2018: 137), uji
heteroskedastisitas adalah untuk melihat
akah terdapat ketidaksamaan varians
riabel dalam model tidak sama. Penelitian
i mepggunakan uji park gleyser dengan cara
eng@bungkan nilai absolut residualnya
ersam@ masing-masing variabel independen.
ila Iilgll nilai probabillitas mempunyai nilai
1gn1 n > dari nilai a yaitu 0,05 yaitu dapat
disimglilkan bahwa model tidak terindikasi
etero&kedastlsnas Hasil uji
“heteroSkedastisitas dalam penelitian ini dapat
|I|hat:c_lalam tabel berikut ini:

Tabel 11.

Hasil Ujl Heteroskedastisitas Persamaan |

Model Sig.

g

:f

Z

=3

T %ﬂ_@_ 2

== gz 2 Tabel 10.

§ % £ gHasil Uji Multikolonieritas

E %S&mbe’c Hasil Pengolahan SPSS, 2021

% U%: @erdiasarkan tabel di atas, dapat

4 “ddisimpifkan bahwa: o

3 B @(ekﬂatan Influencer memiliki  nilai

2> > gole,;ance 0,721>0,10dan VIF 1,387 < 10,

2 © Zsehifigga dapat disimpulkan bahwa

=2 é@/ariﬁbel kekuatan Influencer bebas dari
(=
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Kekuatan Influencer 0,576
Sumbegt: Hasil Pengolahan SPSS, 2021
Bepdlasarkan tabel di atas dapat kita ketahui
hubun@@h antara kekuatan Influencer terhadap
niat péMmbelian dengan nilai signifikan 0,576
> 0,05¢"Sehingga dapat disimpulkan bahwa

mode tidak terkena masalah
heterdSkedastisitas.

o
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Tabel 12.
Hasil Uji Heteroskedastisitas Persamaan
1

Model Sig.

Kekuatan Influencer 0,184
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS, 2021

Berdasarkan tabel di atas dapat kita ketahui
hubungan antara kekuatan Influencer terhadap
Sikap Pada Lifestyle Influencer dengan nilai
signifikan 0,186 > 0,05. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa model tidak terkena
masalah heteroskedastisitas.

Tabel 13.
Collinearity Statistics
M Tolerance VIF
Kekuatan Influencer 0,721 1,387
Sikap Pada Lifestyle 0,721 1,387
Influencer

Hasil Uji Heteroskedastisitas Persamaan
11

Model Sig.
Kekuatan Influencer 0,171
Sikap Pada Lifestyle Influencer 0,063

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS, 2021

Berdasarkan tabel di atas dapat kita ketahui
hubungan antara kekuatan Influencer terhadap
niat pembelian dengan signifikan 0,171 > 0,05
dan Sikap Pada Lifestyle Influencer terhadap
niat pembelian dengan signifikan 0,063 >
0,05. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
model tidak terkena masalah
heteroskedastisitas

Uji Kelayakan Model (F)

Uji kelayakan model merupakan uji secara
serempak untuk  menguji  signifikansi
pengaruh variabel independen terhadap
variabel dependen. Uji F dilakukan dengan
melihat nilai signifikansi F pada keluaran
hasil regresi dengan menggunakan SPSS
dengan signifikansi 0,05 (a = 5%). Apabila
nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 maka
hipotesis ditolak, yang berarti model regresi
tidak layak dilakukan. Jika nilainya jauh lebih
kecil dari 0,05, maka hipotesisnya diterima,
yang berarti model regresi layak dilakukan.
Model fit dilakukan dengan uji F, dengan
kriteria:

1. Jika nilai signifikansi F < 0,05 maka model
dikatakan fit.

2. Jika nilai signifikansi F > 0,05 maka model
dikatakan tidak fit.
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Adapun hasil uji kelayakan model pada
penelltlaQ ini yaitu, sebagai berikut:

\S) Tabel 14.
3Hasil Uji Kelayakan (Uji-F)
- F Sig.
98,520 ,000%

umber‘ Hasil Pengolahan SPSS, 2021
ilafl. Fuper dilihat dari nilai df, dan df,
an?derajat kebebasan 5% (0.05) dengan
ah®ampel penelitian (n) = 110. Nilai df;=
kal) yaitu 3-1= 2, df,= (n-k-1) yaitu 110-3-
“1=210625ehingga diperoleh nilai Fupe sebesar
Berdasarkan tabel di atas dapat
sléan bahwa nilai Fhiwng Sebesar 98,520 >
seBesar 3,08 dengan signifikansi 0,000 <
y@ng artinya model fit. Jadi variabel
peAden  dapat  digunakan  untuk
@predlksn variabel dependen.
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gh AI_JaIyS|s (Analisis Jalur)
- @Unt menguji  pengaruh  variabel
(,gmtervemng digunakan metode analisis jalur
S(path aIlaIyS|s) (Ghozali, 2018: 245). Analisis
@alur merupakan perluasan dari analisis
S eregresi Jinier berganda atau analisis jalur
> =adalah =penggunaan analsisi regresi untuk

“menaksit hubungan kausalitas antar variabel
Qmodelu casual) vyang telah ditetapkan
ebeluminya berdasarkan teori. Berikut ini

dalah hasn regresi dari model persamaan I,

Al

‘O seien Bued yedy
&

1)

> “model persamaan 11 dan model persamaan Il.
& Tabel 15.
= Model Persamaan |
@j = Unstandardized | Standardized
& Moael Coefficients Coefficients
i B | Std. Error Beta
“(Constant) 10,921 1,681
inekuafan 0,849 0,072 0,748
¢ Influencer

umb ' Hasil Pengolahan SPSS, 2021

48

tabel di atas, maka coefficients
persan&an regresi yang di dapat adalah:
» Y=10,921 +0,748X
Berdlasarkan persamaan di atas dapat
dljelasEm bahwa:
1. Nil@" konstanta sebesar 10,921, artinya
apdBila  kekuatan Influencer  (X)
diggtimsikan nol maka nilai niat pembelian
akgEmeningkat sebesar 10,921.

2. Kaogtisien jalur yang menggambarkan
be esainya kontribusi kekuatan Influencer
tertﬁdap niat pembelian adalah 0,748.

Tabel 16.

Model Persamaan 11
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Unstandardized | Standardized
Model Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) | 16,563 | 1,354
Kekuatan | 0,377 0,058 0,528
Influencer

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS, 2021
Dari tabel di atas, maka coefficients

persamaan regresi yang di dapat adalah:

M= 16,563 + 0,528X
Berdasarkan persamaan di atas dapat
dijelaskan bahwa:

1. Nilai konstanta sebesar 16,563, artinya
apabila  kekuatan  Influencer  (X)
diasumsikan nol maka nilai Sikap Pada
Lifestyle Influencer  akan meningkat
sebesar 16,563.

2. Koefisien jalur yang menggambarkan
besarnya kontribusi kekuatan Influencer
terhadap Sikap Pada Lifestyle Influencer
adala 0,528.

Tabel 17.
Model Persamaan 11

Model Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta

(Constant) 1,723 2,333

Kekuatan 0,640 0,077 0,564

Influencer

Sikap Pada 0,555 0,107 0,349

Lifestyle

Influencer

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS, 2021
Dari tabel di atas, maka coefficients

persamaan regresi yang di dapat adalah:

Y=1,723 + 0,564X + 0,349M
Berdasarkan persamaan di atas dapat
dijelaskan bahwa:

1. Nilai konstanta sebesar 1,723, artinya
apabila kekuatan Influencer (X) dan Sikap
Pada Lifestyle Influencer (M) diasumsikan
nol maka nilai niat pembelian akan
meningkat sebesar 0,1723.

2. Koefisien jalur yang menggambarkan
besarnya kontribusi kekuatan Influencer
terhadap niat pembelian adalah 0,564.

3. Koefisien jalur yang menggambarkan
besarnya kontribusi Sikap Pada Lifestyle
Influencer terhadap niat pembelian adalah
0,349.

Uji Signifikan Koefisien (Uji t)

Uji  statistik t digunakan  untuk
menampilkan seberapa jauh pengaruh satu
variabel independen secara individual untuk
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menjelaskan variasi  variabel dependen.
Kriteria_pengujian dilakukan dengan:

mgg@ diperoleh nilai twer dengan df =
10-2-= 107 dengan .= 0.05 adalah sebesar
51,982,

mw«
%ﬂ»

$

“Berdasarkan tabel di atas dapat
bahwa pengaruh  kekuatan
a%nflueneer (X) terhadap niat pembelian (Y)
QQdlperola'_h nilai thiwung yaitu 11,724 > tiapel 1,982
#dan nilat signifikansi yaitu 0,000 < 0,05 yang
rtlnya Ho ditolak dan Ha diterima. Sehingga
apat disimpulkan bahwa kekuatan Influencer
X) berEengaruh terhadap niat pembelian ().
Tabel 19.
Hasil Uji Parsial Persamaan 11

1. JikdMhiung > tuner dan nilai signifikansi <

= tingkat signifikansi 5% (0.05) artinya Ho
& ®» 9 ditolak dan Ha diterima.
%@ g;‘%—Z Jikafthiung < tier dan nilai signifikansi >
@ g%é tingkat signifikansi 5% (0.05) artinya Ho
= g § % ditefima dan Ha ditolak.
% > 93 dagun hasil uji parsial pada penelitian ini
ggg% aitu, sgpagai berikut:
LRSS Tabel 18.

%W v A .

% £ 3 % o Hasil Uji Parsial Persamaan |
0 o =
Q‘%% %g § 5 Model t Sig.
% § 2 3/ Wekuatan Influencer 11,724 0,000
5% = & Slimbef: Hasil Pengolahan SPSS, 2021
232 4 ilall tuer dilinat dari nilai df = n-k-1
- £, 3 ] gdmganderajat kebebasan 5% (0.05). Jumlah
% %g %a mpels gpenelitian (n) = 110, jumlah variabel
5 = 2 %bobas d dan terikat (k) = 2 dan o = 0.05 (5%).
3%
& T
: 25
3 B3
! >
& @
=
& :

uep Mﬁww@u s

Model t Sig.

Kekuétan Influencer 6,462 ,000
Sumbeg: Hasil Pengolahan SPSS, 2021
Nil@ twe dilihat dari nilai df = n-k-1
odengan derajat kebebasan 5% (0.05). Jumlah
— Zsampedspenelitian (n) = 110, jumlah variabel
%ebas&n terikat (k) = 2 dan a = 0.05 (5%).
' “Sehing@a diperoleh nilai twe dengan df =
110-2€8= 107 dengan a. = 0.05 adalah sebesar
1,982 Berdasarkan tabel di atas dapat
duelasfan bahwa pengaruh  kekuatan
Influeri‘er (X) terhadap Sikap Pada Lifestyle
Influerger (M) diperoleh nilai thiwng Yaitu
6,462 Btwpe 1,982 dan nilai signifikansi yaitu
0,000,0,05 yang artinya Ho ditolak dan Ha
diterirfid. Sehingga dapat disimpulkan bahwa
kekuat@n Influencer (X) berpengaruh terhadap
Sikap?eda Lifestyle Influencer (M).
Tabel 20.
Basil Uji Parsial Persamaan 111
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Model t Sig.
Kekuatan Influencer 8,349 0,000
Sikap Pada Lifestyle
Influencer 5175 0,000

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS, 2021

Nilai twe dilihat dari nilai df = n-k-1
dengan derajat kebebasan 5% (0.05). Jumlah
sampel penelitian (n) = 110, jumlah variabel
bebas dan terikat (k) = 3 dan a = 0.05 (5%).
Sehingga diperoleh nilai twne dengan df =
110-3-1 = 106 dengan a.= 0.05 adalah sebesar

1,982. Berdasarkan tabel di atas dapat
dijelaskan bahwa:
a. Pengaruh  kekuatan Influencer (X)

terhadap niat pembelian () diperoleh nilai
thing Yaitu 8,349 > tuane 1,982 dan nilai
signifikansi yaitu 0,000 < 0,05 yang
artinya Ho ditolak dan Ha diterima..
Sehingga dapat disimpulkan bahwa
kekuatan Influencer (X berpengaruh
terhadap niat pembelian ().

b. Pengaruh Sikap Pada Lifestyle Influencer
(M) terhadap niat pembelian (YY) diperoleh
nilai thitung Yaitu 5,175 > tiaper 1,982 dan nilai
signifikansi yaitu 0,000 < 0,05 yang
artinya Ho ditolak dan Ha diterima..
Sehingga dapat disimpulkan bahwa Sikap
Pada Lifestyle Influencer (M) secara
langsung berpengaruh terhadap niat
pembelian (Y).

Koefisien Determinasi (R?)
Hasil analisis koefisien determinasi (R?)
dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 21.
Hasil Analisis Koefisien Determinasi (R?)
Persamaan |
R R Square Adjusted R Square

0,7482 0,560 0,556
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS, 2021

Berdasarkan tabel di atas, dapat dijelaskan
bahwa besarnya nilai R square yang terdapat
pada tabel “model summary” adalah sebesar
0,560. Hal ini menunjukkan bahwa pengaruh
kekuatan Influencer terhadap niat pembelian
adalah sebesar 56%, sementara sisanya 44%
dipengaruhi variabel-variabel lain yang tidak
diteliti di dalam penelitian ini.

Tabel 22.
Hasil Analisis Koefisien Determinasi (R?)
Persamaan 11
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R R Square Adjusted R Square
0,528Y 0,279 0,272
—Sumber: Hasil Pengolahan SPSS, 2021

Bergasarkan tabel di atas, dapat dijelaskan
ahwa®esarnya nilai R square yang terdapat
ada tabel “model summary” adalah sebesar

9. Eal ini menunjukkan bahwa pengaruh
atan Influencer terhadap Sikap Pada
%ty@ Influencer adalah sebesar 27,9%,
ementara sisanya 72,1% dipengaruhi
a@ab ariabel lain yang tidak diteliti di

m pénelitian ini.
Tabel 23.

sil Analisis Koefisien Determinasi (R?)
Persamaan 111
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-bue

Py

R Square
,648
. Hasil Pengolahan SPSS, 2021

Adjusted R Square
641

&puf]
%

5l

Sgmb
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& Berdasarkan tabel di atas, dapat dijelaskan
“bahwa sarnya nilai R square yang terdapat
“pada t “model summary” adalah sebesar
@ 648. I ini menunjukkan bahwa pengaruh
“Gkekuat Influencer dan Sikap Pada Lifestyle
%nfluenx_r terhadap niat pembelian adalah
gebesar 64,8% sementara sisanya 35,2%

ipengaruhi variabel-variabel lain yang tidak
iteliti ghi dalam penelitian ini.

Hasib analisis jalur dapat dilihat pada
ambar di bawabh ini:

Gambar 7.
Interpretasi Diagram Jalur
5 e;= 0,849
Sikap pada
Lifestyle
Influencer 0.748
0%8 (M) . €=0593
Kekwgatan Niat
Infldencer 0.349 Pembelian
) ()
=
-y
Haa analisis jalur menunjukkan bahwa
kekuaf@h Influencer dapat berpengaruh

langs ke niat pembelian dan dapat juga
berpengaruh tidak langsung yaitu dari
kekuatan Influencer ke Sikap Pada Lifestyle

Influe@er (sebagai intervening) lalu ke niat

Manajemen Pemasaran

= 0,593. Besarnya pengaruh langsung yaitu
0,748 (standardized), sedangkan besarnya
pengaruh tidak langsung harus dihitung
dengan  mengalikan  koefisien  tidak
langsungnya, yaitu (0,528) x (0,349) = 0,1842
atau total pengaruh kekuatan Influencer ke
niat pembelian = 0,748 + (0,528) x (0,349) =
0,9322. Pengaruh mediasi ditunjukkan dengan
melakukan pengujian sobel test.

Koefisien Uji Sobel (Sobel Test)

Uji sobel dilakukan dengan cara menguiji
kekuatan pengaruh tidak langsung variabel x
ke variabel y melalui variabel intervening.
Pengujian  sobel dilakukan  dengan
perhitungan nilai “Unstandardized
Coefficients” dan “Standart Error”. Adapun
uji sobel yaitu sebagai berikut:

Gambar 8.
Sobel Test Calculator for the Significance
of Mediation Dr. Daniel Soper

mediator
variable
N B
(SEN (SE,
indep w| /| dependent
variable variable

A: | 0.377

(2]
2]
SEp: | 0.058 (2]
SEg: | 0.107 Q

Calculate!

Sobel test statistic: 4.05427876
One-tailed probability: 0.00002514
Two-tailed probability: 0.00005029
Sumber: Soper (2021)

Berdasarkan  gambar  diatas, hasil
perhitungan sobel test statistik adalah 4,054
dan apabila diuji maka, thitung 4,054 > tiavel
1,982, maka dapat disimpulkan bahwa secara
tidak langsung Sikap Pada Lifestyle Influencer
dapat memediasi  kekuatan Influencer
terhadap niat beli konsumen.

PEMBAHASAN

Pengaruh Kekuatan Influencer Terhadap
Niat Pembelian

Hasil penelitian yang telah dilakukan
diperoleh bukti empiris bahwa pengaruh
kekuatan Influencer (X) terhadap niat
pembelian (Y) diperoleh nilai thitung yaitu
8,349 > ttabel 1,982 dan nilai signifikansi

7 yaitu 0,000 < 0,05. Sehingga dapat
pembaan. Besarnya nilai e1= /(1 - 0,279) disimpulkan bahwa kekuatan Influencer (X)
= O,BZgjan besarnya nilai e2=+/(1 — 0,648)
W 16
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secara langsung berpengaruh terhadap niat
pembella\n ).

Halni sejalan dengan penelitian yang
=dilakukan Purwanto (2019), yang menyatakan
%ahwa%fluencer berpengaruh terhadap niat
kghsumen. Seorang Influencer yang
|anggap dapat dipercaya dan memiliki
eahll&n akan menyebabkan ketidakpeduliaan

uren terhadap pesan iklan, sehingga
e@erm;gan kepercayaan pada pemberi pesan
e@h tinggi daripada pesan yang disampaikan
Atussendiri. Sehingga dapat diartikan bahwa
033umen atau follower @titantyra merasa
a@ma apa yang di posting atau di share Titan
“Tyra =di akun instagramnya  dapat
@rtagggung jawabkan kebenarannya dan
a&d sehingga setelah mereka percaya, niat
es% efian itu akan muncul. Isi ulasan dan
@en y,ang di posting oleh Titan Tyra, semua
eStiai dengan fakta sehingga dapat dipercaya
“dat ini membuat timbulnya keinginan untuk
embeli’ atau mennggunakan produk/jasa
ang dL}Jost oleh instagram @titantyra.
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enganuh Kekuatan Influencer Terhadap
ikap Pada Lifestyle Influencer

Hasil penelitian yang telah dilakukan
diperolgh bukti empiris bahwa pengaruh
ekuatal Influencer (X) terhadap Sikap Pada
ifestyl@ Influencer (M) diperoleh nilai
@thitung=Yaitu 6,462 > ttabel 1,982 dan nilai
ignifikansi yaitu 0,000 < 0,05. Sehingga
sdapat disimpulkan bahwa kekuatan Influencer
X) secara langsung berpengaruh terhadap
ikap Pada Lifestyle Influencer (M).
Haksini sejalan dengan penelitian yang
|Iaku n Haerunnisa, et al (2019), yang
enyatakan bahwa Influencer berpengaruh
rhad@@ Sikap Pada Lifestyle Influencer
aya lidup). Kekuatan Influencer merupakan
“rend gBtter baik di skala kecil maupun besar.
Gaya dup (lifestyle) dari setiap konsumen
juga mengalami perubahan, di mana persepsi
mengeRai lifestyle influencer saat ini dalam
menggdhakan suatu barang baik kebutuhan
ataupl,g‘fashlon tren sangat dipengaruhi oleh
reviev= Influencer itu sendiri, konsumen
biasan§a terpengaruh karena tertarik untuk
mengikliti apa yang sedang dipakai atau
digungkan oleh seorang Influencer. Banyak
follow®s di Instagram @titantyra, yang
secaraZpositif terpengaruh dengan produk
yang E.dlpromoykan oleh Titan Tyra
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sosok Titan Tyra sebagai role model mereka
untuk menyesuaikan diri dengan sikap dan
pengaruh yang diberikan oleh Titan Tyra.

Pengaruh Sikap Pada Lifestyle Influencer
Terhadap Niat Pembelian

Pengaruh Sikap Pada Lifestyle Influencer
(M) terhadap niat pembelian (Y) diperoleh
nilai thitung yaitu 5,175 > ttabel 1,982 dan
nilai signifikansi yaitu 0,000 < 0,05. Sehingga
dapat disimpulkan bahwa Sikap Pada Lifestyle
Influencer (M) secara langsung berpengaruh
terhadap niat pembelian ().

Hal ini sejalan dengan penelitian yang
dilakukan oleh Azizah dan Hadi (2018), yang
menyatakan bahwa Sikap Pada Lifestyle
Influencer berpengaruh terhadap niat
pembelian. Sikap Pada Lifestyle Influencer
merupakan pola hidup seseorang Yyang
dinyatakan dalam suatu kegiatan, minat dan
pendapatannya  dalam  membelanjakan
uangnya dan bagaimana mengalokasikan
waktunya. Apabila produk yang dijual sesuai
dengan yang diharapkan, maka kebutuhan
lifestyle dari influencer dipersepsikan baik
dan memuaskan konsumen, karena lifestyle
berhubungan dengan tindakan nyata dalam
pembelian yang dilakukan konsumen. Titan
Tyra selalu aktif dalam mempublikasikan
berbagai macam kiriman dan video mengenai
tutorial make up dan kecantikan, serta sering
berbagi pengalamannya (review) terhadap
suatu produk baik itu produk endorsement
ataupun produk yang sedang digunakannya.
Hal ini dapat membuat para followers di
Instagram menjadi lebih tertarik serta
terpengaruh dengan omongan (review) dia
untuk membeli produk endorsement-nya
tanpa ada paksaan.

Mediasi Sikap Pada Lifestyle Influencer
pada Pengaruh Kekuatan Influencer
Terhadap Niat Pembelian Konsumen

Hasil perhitungan sobel test statistik
diperoleh hasil 4,054 dan apabila diuji maka
thitung 4,054 > ttabel 1,982, maka dapat
disimpulkan bahwa hasil ini menunjukkan
bahwa secara tidak langsung Sikap Pada
Lifestyle Influencer dapat memediasi
kekuatan Influencer terhadap niat beli
konsumen. Berdasarkan hasil penelitian dapat
diperolen bahwa variabel yang memiliki
pengaruh paling dominan yaitu pengaruh

khusuiya kaum wanita yang menjadikan Influencer sebesar 0,564 atau 56,4%
o 17
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sedangkan Sikap Pada Lifestyle Influencer
memlllklxpengaruh sekitar 0,349 atau 34,9%

yang @mempengaruhi  niat  pembelian
ti(onsurnen
T Niats pembelian selalu terjadi pada

3

iy

konsunién saat akan membeli suatu produk
elaluh. sebuah proses. Besarnya Kekuatan
fluenger merupakan trend setter baik di
a jKecn maupun besar. Apa yang
|t_amp|y<an oleh seorang Influencer dapat

Ll

n

h@wﬁ
»@w

?;m@mka{t keinginan ko_nsum_en untuk
%ﬂ@glkﬁtl apa vyang ditampilkan oleh

fluenger tersebut. Gaya hidup (lifestyle) dari
gap konsumen juga mengalami perubahan,

&maha persepsi mengenai sikap pada
f@tyle influencer saat ini  dalam
@ggt}hakan suatu barang baik kebutuhan
t&lpunfashlon tren sangat dipengaruhi oleh
eiewz Influencer itu sendiri, konsumen
%anya terpengaruh karena tertarik untuk
glkutl serta memunculkan niat untuk
mbeh apa yang sedang dipakai atau
|gunaBan oleh seorang Influencer.
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MPUTLAN DAN SARAN

‘OMMIGI SEEM BYE

|mpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pengujian
|potes% mengenai  pengaruh  kekuatan
fluenger terhadap Sikap Pada Lifestyle

g @@ﬂygeg W

>

iﬁnfluené?er dan niat pembelian konsumen
§Stud| Kasus Pada Followers Influencer
nstagram  @titantyra), maka diperoleh

kesimpulan, sebagai berikut:

Ke@atan Influencer berpengaruh positif
damlgnlflkan terhadap niat pembelian
Kekfratan Influencer berpengaruh positif
damse signifikan terhadap Sikap Pada

Liféstyle Influencer
i Lifestyle Influencer

Si Pada
bef@engaruh  positif  dan  signifikan
terfladap niat pembelian konsumen

9GRS Mﬁ_g@ﬂ@@{\fy%

4. Sikgp Pada Lifestyle Influencer dapat
memediasi kekuatan Influencer terhadap
niaBPeli konsumen

)

Sarars

Beliasarlam kesimpulan yang telah
duaba&an terdapat beberapa hal yang
disarapkan oleh peneliti, yaitu sebagai
berikuf®
1. B%Inﬂuencer, khususnya Titan Tira

dinatapkan dapat terus berhati-hati serta

seldlu teliti dalam memilih produk yang

89 uepj
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akan di endorse karena followers
seseorang yang sering  mengikuti
instagramnya, cenderung ingin membeli
produk karena percaya bahwa yang dishare
Titan Tyra merupakan produk yang bagus
dan dapat dipercaya.

2. Bagi Pemasar atau pemilik modal adalah

dengan adanya temuan bahwa kekuatan

Influencer dapat mempengaruhi Sikap

Pada Lifestyle Influencer dan niat beli

konsumen sehingga dapat dijadikan

landasan dalam menentukan pilihan

produk yang beragam untuk

pengembangan strategi dalam pemasaran.
3. Bagi Penelitian Selanjutnya

a. Diharapkan dapat berguna bagi
mahasiswa yang melakukan penelitian
serupa atau melakukan penelitian
lanjutan atas topik yang sama.

b. Bagi penelitian selanjutnya diharapkan
dapat mengembangkan hasil penelitian
ini dengan menambahkan variabel-
variabel lainnya seperti endorsement,
attitude, kualitas produk, dan lain
sebagainya agar hasil penelitiannya
lebih optimal.
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