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ABSTRACK

In Indonesia there are still a number of influencers who reflect that they don't care
about their personality, attitudes and ethics, both for themselves and for the other
people they follow or vice versa, especially by the z generation of young adults
(age 17 and over). who provide inaccurate information, there are even a lot of
influencers who follow outside trends and forget their own culture. The data
analysis technique used in this study is quantitative analysis using SEM PLS.4
using primary data where data is collected directly by researchers to answer
questions or research objectives by distributing questionnaires in the form of
quisioners. The population in this study is every Instagram user who follows
Wulandari Rayananda's account. From the existing data, there are currently a total
of 30.1 thousand followers on the account, using the purposive sampling method.
There is an influence of a positive ethical attitude of influencers on engagement
and there is an influence of positive ethical attitudes of influencers on buying
interest. Influencers must have a positive ethical attitude that reflects themselves.

worthy of being a reference for his followers.

Keywords: Ethical Attitude Influencers, Engagement, Social Media.



ABSTRAK

Di Indonesia masih terdapat beberapa Influencer yang mencerminkan
ketidakpedulian sikap dan etikanya , baik untuk diri sendiri dan orang lain yang
mereka ikuti atau kebalikannya, terutama oleh generasi z pada orang dewasa
muda (usia 17 tahun ketas) salah satu contoh kasus nya ada beberapa influencer
yang memberikan informasi yang tidak akurat,bahkan banyak sekali influencer
yang mengikuti trend luar dan melupakan budayanya sendiri. Teknik analisis
data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis kuantitatif dengan
menggunakan SEM PLS.4 menggunakan data primer dimana data dikumpulkan
langsung oleh peneliti untuk menjawab pertanyaan atau tujuan penelitian dengan
menyebarkan angket berupa quisioner. Populasi dalam penelitian adalah setiap
pengguna instagram yang mengikuti akun Wulandari Rayananda. Dari data yang
ada, saat ini ada sejumlah 30,1 ribu pengikut pada akun tersebut, menggunakan
metode purposive sampling.terdapat pengaruh positif sikap etika influencer
terhdap engangement dan terdapat pengaruh positid sikap etika influencer
terhadap minat beliinfluencer harus memiliki sikap etika yang positif yang
mencerminkan dirinya layak di rjadikan referensi pengikutnya.

Kata Kunci : Sikap Etika Influencer , Engangement , Social Media.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian

Di era modern berbagai kalangan baik laki-laki maupun perempuan,
remaja, dan dewasa mulai memanfaatkan internet sebagai media pemasaran dan
bisnis. Pemilihan media dalam melaksanakan komunikasi pemasaran sangat
menentukan dalam keberhasilan pemasaran. Online shopping atau belanja Online
via internet adalah suatu proses pembelian barang atau jasa dari mereka yang
menjual melaui internet atau layanan jual beli secara Online tanpa harus bertatap
muka dengan penjual atau pembeli secara langsung. (Muslihah, 2018).

Penggunaan influencer dalam memasarkan suatu produk tentunya perlu
dipertimbangkan dalam setiap variabel yang melekat pada seseorang dengan
status selebriti Instagram. Variabel seperti bagaimana ia bisa dapat dinilai dari
credibilitasnya, rasa percaya pada apa yang ia citrakan, sikap yang ia miliki,
penilaian antas kehandalan serta profesionalitas diri yang mana ukuran-ukuran ini
akan membentuk suatu penilaian pada variabel sikap yang diatribusikan kepada
diri influencer tersebut. Hal ini tentunya akan berpengaruh pada aspek lebih lanjut
dalam proses pemasaran suatu produk yakni pembentukan sikap konsumen atau
para viewer atas suatu merek yang ia promosikan dan juga pada keputusan mereka
dalam membeli produk yang dipasarkan oleh seorang influencer di media sosial

(Chetioui dkk, 2019).



Influencer memberikan manfaat dan keuntungan antara lain konsumen
memperoleh manfaat tentang kegunaan suatu produk, sebelum memutuskan
membeli atau tidaknya suatu barang. Influencer akan memberikan pemaparan
berupa informasi produk ketika melakukan endorsement. Namun juga
memberikan kerugian bagi konsumen. Segala kemungkinan pelanggaran yang
diakibatkan oleh kelalaian influencer dalam beriklan dapat terjadi. Influencer
yang melakukan endorse produk terkadang memberikan informasi yang tidak
sesuai dengan kenyataan. Ulasan yang diberikan dapat bersifat menyesatkan dan
influencer tidak mempertimbangkan dampak dari iklan tersebut bagi konsumen.
Konsumen yang tidak tahu menahu akan merasa dirugikan karena mengandalkan
ulasan dari endorsement yang dilakukan oleh influencer.

Perbuatan influencer yang melebih-lebihkan iklan tersebut juga dapat
menimbulkan kerugian terhadap pelaku usaha. Influencer yang melakukan
penyimpangan pada saat melakukan endorsement, dapat memberikan citra yang
buruk pada produk yang diiklankan.(Ainun Nabila Fasya et al., 2022). Dalam
penelitian ini, penulis memilih judul penelitian diatas dikarenakan agar Perusahaan
dapat memilih influencer yang layak dijadikan sebagai public figure atau contoh
untuk dapat melakukan pemasaran dengan baik . Berikut ini merupakan tabel berisi

daftar influencer di Sukabumi tahun 2023 berdasarkan jumlah followers di media

sosial instagram disajikan pada Tabel 1.

Tabel 1. Influencer di Sukabumi

No Nama Influencer Jumlah Followers Bidang

1 Wulandari Rayananda 30,1 Ribu Influencer,

Bidan,Pengusaha

2 Rasya Cahya Wulandari 10,7 Ribu Influencer Dan
Model Busana




3 Fuji (astrifujias) 2.2 Ribu Influencer Dan
Creator Digital

Sumber : txtdarisukabumi

Berdasarkan tabel dan latar belakang masalah diatas , maka penelitian ini
ingin menganalisis mengenai pengaruh “Sikap Etika Influencer Terhadap
Engangement Dan Minat Beli” di Sukabumi khususnya Akun Instagram Wulandari
Rayananda. Beliau merupakan Influencer dengan Jumlah Followers 39.1 Ribu dan
sebagai Pengusaha muda sekaligus Bidan muda di Sukabumi yang selalu
memberikan konten yang menarik. Beliau juga mempunyai usaha dibidang
Kesehatan yaitu Mom & Baby Treatment Akun @wulandarirynd sering
memberikan edukasi terkait Treatment ibu dan Bayi dan tips-tips kesehatan lainnya
Banyak informasi mengenai Treatment ibu dan Bayi yang telah disebarkan oleh
@wulandarirynd seperti manfaat pijat bayi , Gentle Birth dan banyak lagi informasi

yang ia berikan di social media instagramnya.

Penelitian sebelumnya sudah banyak dilakukan pada permasalahan
penggunaan social media influencer Seperti yang dilakukan oleh (Monika &
Kurniawati, 2023)yang meneliti pengaruh brand credibility dan brand experience
terhadap bran loyalty yang dimediasi oleh attitude towards brand, lalu Pengaruh
Sikap dan Persepsi Kontrol Perilaku Terhadap Niat Whistleblowing Internal-
Eksternal dengan Persepsi Dukungan Organisasi Sebagai Variabel Pemoderasi
(Maulana Saud, 2016), (Maulana Saud, 2016) Pengaruh Konten Post Instagram
terhadap Online Engagement: kemudian(Viskupi¢ et al., 2023) yang meneliti
tentang Attitudes toward COVID-19vaccinemandate: The roleofpsychological
characteristicsand partisan self-identification, terakhir (Wang et al., 2022) dengan
penelitian yang berjudul Factors influencing attitudes toward cyber-counseling
among China's Generation Z: A structural equation model yang terakhir (Bin Alam
et al., 2023) dengan penelitian nya yaitu InfluencerMarketing: Factors Influencing
A Customer's Purchase Intention Mesikupun demikian masih jarang peneliti yang
melakukan penelitian Attitude Toward The Influencer Terhadap Purchase Intention

Dan Engangement Social Media.



1.2 Batasan Masalah

Sekarang ini influencer sudah banyak yang memperhatikan sikap dan etikanya akan
tetapi masih ada influencer yang tidak peduli dengan kepribadian sikap dan
etikanya, baik untuk diri sendiri dan orang lain yang mereka ikuti atau
kebalikannya, terutama oleh generasi Z pada orang dewasa muda (usia 17 tahun
keatas) salah satu contoh kasus nya ada beberapa influencer yang memberikan
informasi yang tidak akurat , bahkan banyak sekali influencer yang mengikuti trend
luar dan melupakan budayanya sendiri. Maka tujuan dari studi ini adalah
melaporkan bahwa pentingnya pengaruh sikap etika influencer tehadap keterikatan
antara pembeli baik dengan perusahaan itu sendiri ataupun dengan followersnya.
Ruang lingkup penelitian dibatasi hanya 150 responden antara usia 17-26 tahun
yang akan menjawab quisioner pernyataan yang telah dibuat oleh peneliti. Periode
penelitian ini akan berlangsung selama maksimal 3 bulan dan akan berakhir ketika

sudah ada 150 respopnden sesuai dengan Kriteria tertentu.

1.3 Rumusan Masalah
Adapun rumusan masalah penelitian ini adalah:

1. Bagaimana attitude toward the influencer terhadap Engangement ?

2. Bagaimana attitude toward the influencer terhadap Perceived Behavioral
Control?

3. Bagaimana pengaruh attitude toward the influencer terhadap Perceived
Congruence?

4. Bagaimana pengaruh attitude toward the influencer r terhadap Perceived
Expertise?

5. Bagaimana pengaruh attitude toward the influencer terhadap Perceived
Credibility?

6. Bagaimana pengaruh attitude toward the influencer terhadap Personal
Value ?

7. Bagaimana pengaruh attitude toward the influencer terhadap Purchase
Intention?

8. Bagaimana pengaruh attitude toward the influencer terhadap Subjective
norm?

9. Bagaimana pengaruh attitude toward the influencer terhadap Trust ?



1.4 Tujuan
Adapun Tujuan penelitian ini adalah:

1. Menganalisis pengaruh attitude toward the influencer terhadap
Engangement

2. Menganalisis pengaruh attitude toward the influencer terhadap Perceived
Behavioral Control

3. Menganalisis pengaruh attitude toward the influencer terhadap Perceived
Congruence

4. Menganalisis pengaruh attitude toward the influencer terhadap Perceived
Expertise

5. Menganalisis pengaruh attitude toward the influencer terhadap Perceived
Credibility

6. Menganalisis pengaruh attitude toward the influencer terhadap Personal
Value

7. Menganalisis pengaruh attitude toward the influencer terhadap Purchase
Intention

8. Menganalisis pengaruh attitude toward the influencer terhadap Subjective
norm

9. Menganalisis pengaruh attitude toward the influencer terhadap Trust

1.4 Manfaat :
1. Perusahaan Pengguna Social Media Influencer

Penelitian ini dapat dijadikan referensi dan bahan pemikiran yang dapat digunakan
oleh perusahaan yang sering menggunakan jasa Media sosial Influencer dalam
memasarkan produknya. Perusahaan dapat mempertimbangkan beberapa aspek
ketika akan merekrut seorang influencer agar aktifitas pemasarannya efekitif.
Perusahan juga dapat meningkatkan popularitas merk bisnis dan berkesempatan

mendapat awareness yang tinggi.
2. Penelitian Lebih Lanjut

Penelitian ini bermanfaat sebagai referensi bagi setiap peneliti yang tertarik
melakukan penelitian di bidang yang sama untuk lebih dikembangkan kembali
penelitian ini juga dapat dijadikan pembelajaran untuk penelitian selanjutnya,

penlitian ini dapat memberikan referensi tentang metode pendekatan yang sesuai.



BABV

KESIMPULAN, IMPLIKASI MANAJERIAL, KETERBATASAN
PENELITIAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Terdapat pengaruh positif dikatakan valid dan reliabel sikap etika influencer
terhadap engangement,merupakan keterikatan antara influencer dengan follower .
Terdapat pengaruh positif dikatakan valid dan reliabel sikap etika influencer
terhadap kontrol prilaku seorang influencer yang dapat mengkontrol sikap serta
kepribadiannya di media sosial,. Terdapat pengaruh positif dikatakan valid dan
reliabel sikap etika influencer terhadap perceived congruence , konsumen
cenderung mengikuti influencer karena mereka memiliki sifat kepribadian yang
sama, gaya hidup yang cocok atau preferensi yang serupa. sikap etika influencer
terhadap perceived expertise yakni keahlian yang dimiliki dari seorang influencer
meningkatkan kepercayaan di antara pelanggan, sehingga memengaruhi sikap
mereka terhadap influencer dan niat membeli. Terdapat pengaruh positif dikatakan
valid dan reliabel reliabel sikap etika influencer terhadap perceived credibility,
influencer dibangun di atas kepercayaan dan kredibilitas, maka influencer harus
dianggap kredibel untuk membujuk pengikutnya. Terdapat pengaruh positif
dikatakan valid dan reliabel sikap etika influencer terhadap personal value, yakni
influencer akan memiliki personal branding yang baik apabaila mempuyai sehingga
mempunyai keuntung untuk dapat menarik peratian pengikutnya. sikap etika
influencer terhadap Purchase intention, Ketika menggunakan influencer yang
sangat disukai followers dapat meningkatkan niat beli. Terdapat pengaruh positif
dikatakan valid dan reliabel sikap etika influencer terhadap subjective norm yakni
influencer harus dapat menilai pendapat orang lain dan lebih menghargai keputusan
followernya. Terdapat pengaruh positif dikatakan valid dan reliabel sikap etika
influencer terhadap Trust. Dalam konteks ini, harus mempunyai sikap jujur
sehingga dapat mempengaruhi followersnya, baik dalam apa yang mereka katakan

maupun dalam apa yang mereka lakukan.



41

Nusa Putra
—UNIVERSITY—




42

5.2 Implikasi Manajerial

a) Memberikan pengetahuan kepada influencer bahwa seluruh aspek
kepribadian dirinya akan dinilai oleh masyarakat terutama follower dari
akun media sosial. Sebab itu perlu dipertimbangkan oleh setiap influencer
seperti menjaga kepribadian dirinya, tetap berada pada koridor norma yang
diyakini dan tentunya tetap menjaga kredibilitas dirinya sendiri.

b) Influencer perlu memberikan keyakinan lebih kepada masyarakat yang
mengikuti akunnya dengan terus meningkatkan kemampuan, keahlian, dan
kehandalan yang dapat dinilai oleh khalayak. Dengan begitu masyarakat
yakin bahwa seorang influencer memiliki nilai lebih.

c) Setiap perusahaan yang akan memutuskan untuk memasarkan produknya
melalui influencer, maka harus banyak mempertimbangkan berbagai hal
mulai bagaimana kehidupan dia di media sosial, bagaimana engagement dia
dengan follower dengan cara melihat interaksi dan respon dia pada setiap

komen yang masuk.
5.3 Keterbatasan Penelitian

Keterbatasan penelitian ini adalah keterbatasan dimensi dan item yang
melibatkan 150 responden, yang hanya mencakup pengikut influencer. Studi tidak
merata, hanya di Kota Sukabumi dan Kabupaten. Faktor utama influencer internet
memang terbatas pada produk pendidikan, yang juga merupakan batasan, dan hanya
dapat mengembangkan produk lain. Penelitian ini juga akan mengalami

pengembangan pada isu dan permasalahannya seiring perjalanan waktu.
5.4 Saran Untuk Penelitian Selanjutnya

Diharapkan penelitian ini dapat memberikan referensi untuk pengembangan
penelitian yang lebih baik di masa mendatang dan memberikan referensi untuk
penelitian selanjutnya. Saran untuk penelitian selanjutnya adalah meneliti variabel
lain yang belum pernah diteliti sebelumnya, antara lain variabel efek switching

behavior dan variety intention.
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