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ABSTRAK

Media baru membuat dampak perubahan yang signifikan terhadap media lampau karena
media baru atau media internet lebih mudah diakses dan digunakan sebagai bergaul di zaman sekarang
dan digunakan sebagai alat untuk mempromosikan barang—barang yang akan dijualkan secara online.

Tipe penelitian ini adalah kuantitatif. Penelitian ini dilakukam dengan menggunakan analisis
jalur dengan program Statistical Package for Social Sciences (SPSS) Ver. 23.00 Data sampel
sebanyak 100 Responden pada Siswi SMKN 1 Buduran Sidoarjo.

Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling yaitu pada siswi SMKN 1
Buduran Sidoarjo karena teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu. Peneliti hanya
melakukan penelitian siswi SMKN 1 Buduran Sidoarjo yang memiliki pengguna instagram aktif dan
mengikuti akun penjual lipstik di media sosial instagram.

Hasil penelitian ini dengan variabel independen sikap konsumen dan minat pembelian
berpengaruh secara signifikan terhadap variabel dependen yaitu endorsement. Ini menunjukkan antara
sikap konsumen dan minat pembelian dipengaruhi oleh endorsement.

Kata kunci : endorsement, sikap konsumen, minat pembelian, media sosial instagram.

Kata kunci : endorsement, sikap konsumen, minat pembelian, media sosial instagram.
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Pendahuluan

Perkembangan zaman yang semakin modern ini memberikan banyak perubahan terhadap
beberapa media seperti media cetak maupun media elektronik. Adanya internet membuat arus
informasi berdatangan secara terus menerus tanpa memikirkan ruang dan waktu. Internet disebut
media massa yang mempunyai dampak negatif dan positif terhadap penggunanya, karena itu adanya
media sosial informasi yang selalu ter-update membuat manusia tidak akan kesusahan dalam
mendapatkan kabar dan informasi. Internet juga mudah untuk diakses oleh semua manusia dengan
media elektronik yang mereka punya.

Dengan adanya media baru membuat dampak perubahan yang signifikan terhadap media
lampau karena media baru atau media internet lebih mudah diakses dan digunakan sebagai bergaul di
zaman sekarang dan digunakan sebagai alat untuk mempromosikan barang—barang yang akan
dijualkan secara online. Salah satunya berbisnis online shop berbagai cara penjual untuk endorsement
atau mempromosikan barang yang mereka jual di media sosial seperti facebook, twitter, instagram dan
lain-lain.

Sallam dan Wahid (2012: 125), pemilihan endorser biasanya didasarkan pada daya tarik baik
fisik, memiliki kredibilitas, kepribadian yang sesuai dengan produk yang didukung dan faktor
pendukung lainnya. Konsumen harus percaya bahwa selebriti menampilkan tertentu dan itu harus
sesuai dengan produk seperti lipstik. Produk lipstik yang ditawarkan oleh para online shop juga
semakin beranekaragam dan bervariasi seperti lipstick, lipgloss, lipliner, lipbalm, lipmatte dan lain—
lain.

Sikap konsumen mempunyai faktor penting yang perlu dipahami oleh pemasar karena sikap
dianggap mempunyai korelasi atau sehubungan yang positif dan kuat terhadap keputusan pembelian
(Sumarwan, 2004: 136).

Sallam dan Wahid (2012: 103), mengatakan bahwa minat pembelian dapat menunjukkan
seberapa besar kemungkinan bahwa individu akan membeli produk.

Metode

Penelitian ini menggunakan siswi SMKN 1 Buduran Sidoarjo. Dengan 3 variabel yaitu
Independen terdiri dari endorsement, sikap konsumen dan variabel Dependen minat pembelian. Tipe
penelitian ini adalah deskriptif kuantitatif. Penelitian ini dilakukam dengan menggunakan Moderating
Regression Analysis dengan program Statistical Package for Social Sciences (SPSS) Ver. 23.00 Data
sampel sebanyak 100 Responden pada Siswi SMKN 1 Buduran Sidoarjo. Teknik pengambilan sampel
menggunakan purposive sampling karena teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu.

Hasil Penelitian

Uji validitas

Uji validitas digunakan untuk menguji seberapa cermat suatu alat ukur dalam melakukan
fungsi ukurannya. Pengujian validitas tiap butir digunakan analisis item, yaitu mengkorelasikan skor
tiap butir dengan skor total yang merupakan jumlah tiap skor butir (corrected item total correlation).
Indikator dikatakan valid apabila nilai r hitung lebih besar atau sama dengan r tabel dengan bantuan
program SPSS V23.



Hasil Uji Validitas

Variabel Item r hitung r tabel Keterangan
Pernyataan

Endorsement K1 0, 306 0,195 Valid
D1 0,341 0,195 Valid
(X) D2 0,320 0,195 Valid
Sikap Konsumen S1 0,323 0,195 Valid
S2 0,411 0,195 Valid

(Y1)
Minat Pembelian M1 0,423 0,195 Valid
M2 0,480 0,195 Valid
(Y2) M3 0,260 0,195 Valid
M4 0,464 0,195 Valid

Uji reliabilitas

Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui kestabilan alat ukur. Sebuah alat ukur dikatakan
reliabel, apabila pengulangan pengukuran untuk subyek penelitian yang sama menunjukkan hasil yang
konsisten. Hasil pengujian dikatakan reliabel apabila nilai r Alpha Cronbach > 0,393 dimana dalam
pengujian reliabilitas ini menggunakan bantuan program SPSS V23.

Hasil Uji Reabilitas

Variabel Item Crombach’s Cronbach's | Keterangan
Pernyataan Alpha Alpha if Item
Deleted
Endorsement K1 0,393 0,472 Reliebel
D1 0,393 0,456 Reliebel
(X) D2 0,393 0,452 Reliebel
Sikap S1 0,393 0,477 Reliebel
Konsumen Reliebel
S2 0,393 0,466
(Y1)
Minat M1 0,393 0,428 Reliebel
Pembelian M2 0,393 0,408 Reliebel
M3 0,393 0,464 Reliebel
(Y2) M4 0,393 0,432 Reliebel

Analisis Data

e Uji Analisis Jalur
o Koefisien Jalur Model |

Model Summary
Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 ,240° ,058 ,048 ,939
a. Predictors: (Constant), Endorsement




ANOVA®

Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 5,288 1 5,288 5,997 016"
Residual 86,422 98 ,882
Total 91,710 99
a. Dependent Variable: Sikap Konsumen
b. Predictors: (Constant), Endorsement
Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 12,132 1,376 8,817 ,000
rE]tndorseme -250 102 -240|  -2,449 016

a. Dependent Variable: Sikap Konsumen

Mengacu pada output regresi model | pada bagian tabel coefficient dapat diketahui bahwa
nilai signifikansi terhadap dari kedua variabel yaitu Y; = 0,000 lebih kecil dari 0,005 hasil ini memberi
kesimpulan yakni bahwa regresi model | yakni Y; berpengaruh signifikan terhadap X.

Besarnya nilai R2 atau R square yang terdapat pada tabel model summary adalah sebesar
0,058. Hal ini menunjukkan bahwa kontribusi atau sumbangan pengaruh Y; terhadap X sebesar 5,8%
sementara sisanya 94,2% merupakan kontribusi dari variabel-variabel lain yang tidak dimasukkan
penelitian. Sementara itu untuk nilai e dapat dicari dengan rumus

e=,1-0,058

e =0,942
e Koefisien Jalur Model 11

Model Summary

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 ,341° ,116 ,107 2,626

a. Predictors: (Constant), Endorsement

ANOVA?
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 88,830 1 88,830 12,885 ,001°




Residual
Total

675,610

764,440

98 6,894
99

a. Dependent Variable: Minat Pembelian
b. Predictors: (Constant), Endorsement

Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 29,547 2,767 10,679 ,000
rE]tndorseme - 400 111 _341|  -35590 001

a. Dependent Variable: Minat Pembelian

Mengacu pada output regresi model Il pada bagian tabel coefficient dapat diketahui bahwa

nilai signifikansi terhadap dari kedua variabel yaitu Y, = 0,000 lebih kecil dari 0,005 hasil ini
memberi kesimpulan yakni bahwa regresi model 1l yakni Y, berpengaruh signifikan terhadap X.

Besarnya nilai R2 atau R square yang terdapat pada tabel model summary adalah sebesar

0,116. Hal ini menunjukkan bahwa kontribusi atau sumbangan pengaruh Y, terhadap X sebesar
11,6% sementara sisanya 88,4% merupakan kontribusi dari variabel-variabel lain yang tidak
dimasukkan penelitian. Sementara itu untuk nilai e dapat dicari dengan rumus

e=+1-0,116
e=0,884
e Uji Hipotesis

Merumuskan hipotesis Ho dan Ha

1.

Sikap Konsumen

Ho : Endorsement (X) tidak berpengaruh terhadap sikap konsumen (Y1)
Ha : Endorsement (X) berpengaruh terhadap sikap konsumen (Y1)
Menentukan tingkat signifikansi yaitu sebesar (o, = 0.05)

Variabel sikap konsumen (Y1) yang dihasilkan 0,058 maka sig. 0,058 < 0,05. Sesuai dengan

ketentuan Ho ditolak dapat diartikan bahwa endorsement (X) berpengaruh signifikan terhadap sikap
konsumen.

2.

Minat Pembelian
Ho : Endorsement (X) tidak berpengaruh terhadap minat pembelian (Y2)
Ha : Endorsement (X) berpengaruh terhadap minat pembelian (Y2)

Menentukan tingkat signifikansi yaitu sebesar (o = 0.05)



Variabel minat pembelian (Y2) yang dihasilkan 0,116 maka sig. 0,116 < 0,05. Sesuai dengan
ketentuan Ho ditolak dapat diartikan bahwa endorsement (X) berpengaruh signifikan terhadap minat
pembelian.

Pengambilan keputusan :
Jika probabilitas >0.05 Ho ditolak
Jika probabilitas <0.05 Ho diterima

Variabel sikap konsumen (Y1) yang dihasilkan 0,058 maka sig. 0,058 < 0,05. Sesuai dengan
ketentuan Ho ditolak dapat diartikan bahwa endorsement (X) berpengaruh signifikan terhadap sikap
konsumen.

Pembahasan

Menurut data yang diperoleh dari hasil penelitian, terlihat karakteristik responden yang tujuannya
untuk mengetahui identitas dari responden. Responden dalam penelitian ini adalah siswi dari SMKN 1
Buduran Sidoarjo. Responden dalam penelitian ini mayoritas adalah perempuan.

Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling yaitu pada siswi SMKN 1 Buduran
Sidoarjo karena teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu.

Menurut teori Terence A. Shimp (2014:6) Bentuk dasar dari komunikasi pemasaran meliputi iklan
media massa tradisional (televisi, majalah dan sebagainya); iklan online (situs, pesan surat elektronik,
sms dan sebagainya); promosi penjualan (sampel, kupon dan sebagainya); public relation dan iklan
rilis; dan berbagai bentuk jaminan sebagai sarana komunikasi. Media yang digunakan oleh para online
shop untuk berjualan adalah salah satunya instagram, karena instagram adalah media sosial yang fokus
memberikan informasi melalui foto dan tulisan untuk menjelaskan maksud dalam foto.

Menurut Terence A. Shimp (2014:258) merek yang diiklankan sering didukung berbagai tokoh
masyarakat populer. Diperkirakan bahwa sekitar seperenam dari iklan menampilkan selebriti diseluruh
dunia. Selain dukungan selebriti produk penerima dukungan eksplisit atau diam-diam dari non-
selebriti, yang juga dikenal sebagai endorser orang biasa. Menurut Terence A. Shimp (2014:258)
penelitian yang ekstensif telah menunjukan bahwa dua atribut umum, kredibilitas dan daya tarik
berkontribusi terhadap efektivitas endorser bahwa masing — masing terdiri dari beberapa subatribut
yang berbeda. Untuk memfasilitasi memori sehubungan dengan Kkarakteristik endorser, bisa
menggunakan akronim TEARS untuk mewakili lima atribut terpisah : kepercayaan (trustworthy) dan
keahlian (extepertise) adalah dua dimensi kredibilitas, sedangkan daya tarik fisik (physical
attractiveness), rasa hormat (respect), dan kesamaan (similarity) (kepada target audience) adalah
komponen-komponen konsep umum daya tarik. Komuikator pemasaran menggunakan berbagai teknik
untuk meningkatkan motivasi pemrosesan informasi, kesempatan, dan kemampuan konsumen. Seperti
yang diharapkan selebriti endorser sangat efektif sebagai sarana meningkatkan motivasi sikap
konsumen dan minat pembelian. Hasil dari penelitian ini menyatakan bahwa endorsement berpengaruh
terhadap sikap konsumen dan minat pembelian.

Penutup



Penelitian ini diharapkan menjadi bahan evaluasi untuk memperlihatkan sebesar kuatnya
selebriti endorse mampu mempengaruhi sikap konsumen sampai pada tahap sikap konsumen dan
minat pembelian yang memiliki pengaruh positif sehingga perusahaan perlu menggunakan selebriti
endorser dalam menumbuhkan sikap konsumen dan minat pembelian karena selebriti merupakan
individu yang sudah dikenal masyarakat luas bahkan dikagumi dari daya tariknya, keahliannya dan
kepercayaannya mampu membuat konsumen yakin akan sebuah produk dan akan akan meniru apa
yang dilakukan selebriti dari cara menggunakan produknya, cara bergaya, dan cara berperilakunya.
Hal ini akan mendongkrak penjualan perusahaan dalam menghasilkan profit perusahaan.

Dari hasil penelitian dan pembahasan, maka didapatkan kesimpulan bahwa endorsement
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap sikap konsumen, endorsement memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap minat pembelian.
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