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BAB V  

PENUTUP 

5.1. Kesimpulan  

Berikut merupakan hasil dari penelitian yang dilakukan, disimpulkan bahwa:  

1) Keterlibatan emosional berdampak pada terbentuknya pengaruh yang dipersepsikan. 

2) Nilai informasi yang dirasakan berdampak pada terbentuknya pengaruh yang 

dipersepsikan. 

3) Pengaruh yang dipersepsikan berdampak pada terbentuknya komunikasi WOM (word-

of-mouth) yang positif. 

4) Pengaruh yang dipersepsikan berdampak pada terbentuknya niat membeli produk yang 

direkomendasikan. 

5) Komunikasi WOM yang positif berdampak pada terbentuknya niat membeli produk 

yang direkomendasikan. 

6) Komunikasi WOM yang positif memediasi pengaruh antara pengaruh yang 

dipersepsikan terhadap niat membeli produk yang direkomendasikan. 

 

5.2. Implikasi Manajerial  

Dalam konteks penelitian ini implikasi manajerial penelitian dapat menerapkan 

strategi pemasaran dengan memanfaatkan social media influencer. Di mana manajer dapat 

mempertimbangkan untuk menggunakan social media influencer dalam  kampanye  

pemasaran  produknya.  Melibatkan  influencer yang  relevan  dengan  target  pasar  dapat  

membantu  meningkatkan  kesadaran, minat, dan niat pembelian konsumen terhadap 

produk.  Namun, penting untuk manajer melakukan penelitian dan analisis yang cermat 

dalam memilih social media influencer agar dapat sesuai dengan merek atau produk yang 

ingin dipasarkan.  Memahami  audience  (konsumen),  nilai  merek,  tujuan  pemasaran 

dapat membantu dalam mengidentifikasi influencer yang memiliki keterlibatan yang 

kuat dan sesuai dengan produk, sehingga dapat mempengaruhi audience yang relevan. 

Berikut beberapa implikasi manajerial penelitian yaitu: 

1) Membangun keterlibatan emosional melalui konten yang relevan dan menarik  

Penelitian ini menunjukkan bahwa keterlibatan emosional memainkan peran 

penting dalam pengaruh social media influencer terhadap niat perilaku produk. Oleh 

karena itu, manajer dapat fokus pada menciptakan konten yang relevan, autentik, dan 

 

 



   

72 

 

menarik yang dapat membangkitkan emosi positif pada audience. Hal ini dapat mencakup 

cerita pengguna, testimoni, atau pengalaman langsung dengan produk. 

2) Meningkatkan nilai informasi yang disampaikan oleh social media influencer 

Penting bagi manajer untuk memastikan bahwa informasi yang disampaikan oleh 

social media influencer mengenai produk akurat dan jelas pada nilai atau pesan  yang 

ingin disampaikan, serta bermanfaat bagi konsumen. Manajer dapat bekerjasama dengan 

influencer untuk memberikan konten informatif, ulasan yang objektif, dan rekomendasi 

yang dapat dipercaya. 

3) Memahami dan mempengaruhi persepsi pengikut terhadap influencer dan merek 

Pengaruh social media influencer dapat dipengaruhi oleh persepsi yang dimiliki 

oleh pengikut terhadap kredibilitas, keahlian, dan kepercayaan terhadap influencer.  

Manajer dapat melakukan penelitian lebih lanjut untuk memahami bagaimana pengikut 

mempersepsikan influencer tertentu dan merek yang direkomendasikan oleh influencer 

tersebut. Dengan memahami persepsi ini, manajer merancang strategi yang tepat untuk 

mempengaruhi persepsi pengikut dengan cara yang positif seperti melibatkan influencer 

dalam kegiatan yang relevan dengan merek atau produk. 

4) Mendorong komunikasi word-of-mouth (WOM) yang positif 

Pengaruh social media influencer juga dapat mempengaruhi komunikasi word-of-mouth 

(WOM) yang positif. Manajer dapat memanfaatkan pengaruh ini dengan mengembangkan 

strategi yang merangsang atau mendorong pengikut untuk berbagi pengalaman positif 

yang dialami dengan produk kepada orang lain. Misalnya, dengan mengadakan kontes 

atau kampanye yang mengajak pengikut untuk berbagi pengalaman yang dirasakan 

dengan menggunakan hashtag untuk berbagi pengalaman yang dimiliki atau 

mencantumkan teman dalam komentar.  

5) Meningkatkan niat pembelian produk yang direkomendasikan  

Salah satu tujuan utama dari menggunakan social media influencer adalah untuk 

meningkatkan niat pembelian konsumen terhadap produk yang direkomendasikan oleh 

influencer. Manajer perlu memperhatikan faktor-faktor yang dapat mempengaruhi niat 

pembelian ini, seperti kepercayaan terhadap influencer, kualitas produk, nilai atau pesan 

yang disampaikan influencer, kecocokan merek dengan nilai, preferensi konsumen, serta  

kemudahan  aksesibilitas  produk.  Dengan  memahami  faktor- faktor ini, manajer dapat 

merancang strategi pemasaran yang efektif untuk meningkatkan niat pembelian dan 

konversi konsumen menjadi pelanggan setia. 
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5.3. Keterbatasan Penelitian 

Dalam penelitian ini, peneliti menyadari adanya beberapa keterbatasan yang 

perlu diperhatikan yaitu :  

1) Nilai Outer loading dibawah 0,7 

Secara umum, nilai outer loading yang baik adalah 0,7 atau lebih, di mana hal ini 

terlihat dan dibaca dalam alat analisis yang digunakan penulis yaitu SmartPLS. Apabila 

nilai outer loading dibawah 0,7, maka pada tampilan software SmartPLS akan berwarna 

merah. Dalam penelitian ini, terdapat satu indikator yaitu C1 pada variabel pengaruh yang 

dipersepsikan yang memiliki nilai 0,588. Nilai ini berada dibawah standar yang ditetapkan. 

Meskipun demikian, berdasarkan teori yang dikemukakan oleh Ghozali & Latan (2015), 

nilai diatas 0,5 masih dianggap cukup untuk memenuhi syarat convergent validity. Oleh 

karena itu, dapat disimpulkan bahwa semua indikator dalam penelitian memenuhi 

konvergensi validity yang berarti indikator-indikator tersebut dapat digunakan secara valid 

untuk memprediksi dan mengukur variabel yang diteliti. 

2) Objek penelitian yang beragam 

Penelitian ini melibatkan berbagai influencer yang berbeda-beda, sehingga tidak 

spesifik pada satu individu. Hal ini dapat menjadi keterbatasan dalam menggeneralisasi 

temuan penelitian secara khusus pada satu influencer atau satu kelompok pengikut 

influencer tertentu. Meskipun demikian, dengan memepertimbangkan varaiasi influencer 

yang diikutsertakan, penelitian ini dapat memberikan pemahaman yang lebih luas 

mengenai pengaruh social media influencer produk Somethinc terhadap produknya secara 

umum. 

 

5.4. Saran untuk Penelitian Selanjutnya  

Berdasarkan keterbatasan penelitian diatas berikut saran untuk penelitian 

selanjutnya yaitu meliputi: 

1) Berdasarkan penelitian yang dilakukan, penelitian selanjutnya dapat memperbaiki   

indikator kuesioner dan meningkatkan jumlah individu yang melakukan face validity 

agar nilai outer loading yang diperoleh dapat mencapai nilai 0,7 atau lebih, sehingga 

dapat mengurangi nilai-nilai dibawah 0,7. Dengan demikian, penelitian selanjutnya 

dapat memastikan bahwa semua indikator memiliki kontribusi yang lebih kuat dan 

valid terhadap variabel yang diteliti. 
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2) Selain itu, penelitian selanjutnya dapat melibatkan pengikut influencer secara lebih 

spesifik. Misalnya, fokus pada satu influencer yang memiliki basis pengikut yang besar 

dan teridentifikasi dengan jelas. Dengan demikian, penelitian dapat menggali lebih 

dalam mengenai pengaruh spesifik dari influencer tersebut terhadap pengikutnya, dan 

menggeneralisasikan temuan dengan lebih akurat dalam konteks yang lebih terbatas. 

 

 



   

75 

 

DAFTAR PUSTAKA  

 

Abidin, C. (2016). Visibility labour: Engaging with Influencers’ fashion brands and 

#OOTD advertorial campaigns on Instagram. Media International Australia, 

161(1), 86–100. https://doi.org/10.1177/1329878X16665177 

Casaló, L. V., Flavián, C., & Ibáñez-Sánchez, S. (2020). Influencers on Instagram: 

Antecedents and consequences of opinion leadership. Journal of Business 

Research, 117, 510–519. https://doi.org/10.1016/j.jbusres.2018.07.005 

Chaudhuri, A., & Holbrook, M. B. (2001). The Role of Brand Loyalty / 81 The 

Chain of Effects from Brand Trust and Brand Affect to Brand Performance: 

The Role of Brand Loyalty. In Journal of Marketing (Vol. 65). 

Childers, C. C., Lemon, L. L., & Hoy, M. G. (2019). #Sponsored #Ad: Agency 

Perspective on Influencer Marketing Campaigns. Journal of Current Issues 

and Research in Advertising, 40(3), 258–274. 

https://doi.org/10.1080/10641734.2018.1521113 

De Veirman, M., Cauberghe, V., & Hudders, L. (2017). Marketing through 

instagram influencers: The impact of number of followers and product 

divergence on brand attitude. International Journal of Advertising, 36(5), 798–

828. https://doi.org/10.1080/02650487.2017.1348035 

Fransen, M. L., Verlegh, P. W. J., Kirmani, A., & Smit, E. G. (2015). A typology of 

consumer strategies for resisting advertising, and a review of mechanisms for 

countering them. International Journal of Advertising, 34(1), 6–16. 

https://doi.org/10.1080/02650487.2014.995284 

Ghozali, I. (2014). Structural Equation Modeling, Metode Alternatif dengan Partial. 

Universitas Diponegoro. Semarang. 

Ghozali, I., & Latan, H. (2015). Partial Least Squares Konsep, Teknik dan Aplikasi 

Menggunakan Program SmartPLS untuk Penelitian Empiris (2nd ed.). 

Universitas Diponegoro Semarang. 

Hair J.F., et al. 2010.Multivariate Data Analysis.Seventh Edition. New Jersey: 

Pearson Prentice Hall. 

Hartono, J. (2016). Metodologi Penelitian Bisnis Edisi 6. Yogyakarta. BPFE 

 

 



   

76 

 

Helm, S. (2003). Calculating the value of customers’ referrals. 

https://doi.org/10.1108/09604520310466815 

Hollebeek, L. (2011). Exploring customer brand engagement: Definition and 

themes. In Journal of Strategic Marketing (Vol. 19, Issue 7, pp. 555–573). 

https://doi.org/10.1080/0965254X.2011.599493 

Kapitan, S., & Silvera, D. H. (2016). From digital media influencers to celebrity 

endorsers: attributions drive endorser effectiveness. Marketing Letters, 27(3), 

553–567. https://doi.org/10.1007/s11002-015-9363-0 

Kelman, H. C. (2006). Interests, relationships, identities: Three central issues for 

individuals and groups in negotiating their social environment. In Annual 

Review of Psychology (Vol. 57, pp. 1–26). 

https://doi.org/10.1146/annurev.psych.57.102904.190156 

Kowalczyk, C. M., & Pounders, K. R. (2016). Transforming celebrities through 

social media: the role of authenticity and emotional attachment. Journal of 

Product and Brand Management, 25(4), 345–356. 

https://doi.org/10.1108/JPBM-09-2015-0969 

Kwak, H. , L. C. , P. H. , & M. S. (2010). What is Twitter, a Social Network or a 

News Media? ACM. 

Ladhari, R., Massa, E., & Skandrani, H. (2020). YouTube vloggers’ popularity and 

influence: The roles of homophily, emotional attachment, and expertise. 

Journal of Retailing and Consumer Services, 54. 

https://doi.org/10.1016/j.jretconser.2019.102027 

Lee, M. R., Yen, D. C., & Hsiao, C. Y. (2014). Understanding the perceived 

community value of Facebook users. Computers in Human Behavior, 35, 350–

358. https://doi.org/10.1016/j.chb.2014.03.018 

Liu, S., Jiang, C., Lin, Z., Ding, Y., Duan, R., & Xu, Z. (2015). Identifying effective 

influencers based on trust for electronic word-of-mouth marketing: A domain-

aware approach. Information Sciences, 306, 34–52. 

https://doi.org/10.1016/j.ins.2015.01.034 

 

 



   

77 

 

Magno, F. (2017). The influence of cultural blogs on their readers’ cultural product 

choices. International Journal of Information Management, 37(3), 142–149. 

https://doi.org/10.1016/j.ijinfomgt.2017.01.007 

Reinikainen, H., Munnukka, J., Maity, D., & Luoma-aho, V. (2020). ‘You really are 

a great big sister’–parasocial relationships, credibility, and the moderating 

role of audience comments in influencer marketing. Journal of Marketing 

Management, 36(3–4), 279–298. 

https://doi.org/10.1080/0267257X.2019.1708781 

Sánchez, F. R., & Jiménez, C. D. (2021). How social media influencers affect 

behavioural intentions towards recommended brands: the role of emotional 

attachment and information value. Journal of Marketing Management, 37(11–

12), 1123–1147. https://doi.org/10.1080/0267257X.2020.1866648 

Schouten, A. P., Janssen, L., & Verspaget, M. (2020). Celebrity vs. Influencer 

endorsements in advertising: the role of identification, credibility, and Product-

Endorser fit. International Journal of Advertising, 39(2), 258–281. 

https://doi.org/10.1080/02650487.2019.1634898 

Sekaran, U., & Bougie, R.  (2019). Research Methods for Business: A Skill Building 

Approach, Enchanced eText, 8th edition (8th ed.). wiley. 

Shen, Y. C., Huang, C. Y., Chu, C. H., & Liao, H. C. (2010). Virtual community 

loyalty: An interpersonal-interaction perspective. International Journal of 

Electronic Commerce, 15(1), 49–74. https://doi.org/10.2753/JEC1086-

4415150102 

Sokolova, K., & Kefi, H. (2020). Instagram and YouTube bloggers promote it, why 

should I buy? How credibility and parasocial interaction influence purchase 

intentions. Journal of Retailing and Consumer Services, 53. 

https://doi.org/10.1016/j.jretconser.2019.01.011 

Somethincofficial.com. diakses dari linktr.ee/somethincofficial pada tanggal Mei 

2023. 

Srivastava, M., & Kaul, D. (2016). Exploring the link between customer experience-

loyalty-consumer spend. Journal of Retailing and Consumer Services, 31, 277–

286. https://doi.org/10.1016/j.jretconser.2016.04.009 

 

 

https://doi.org/10.1080/02650487.2019.1634898
https://doi.org/10.1016/j.jretconser.2019.01.011


   

78 

 

Thomson, M., Macinnis, D., Park, C. W., Lickel, B., Weiss, A., Handelman, J., 

Dacin, P., & Johnson, A. (2006). Human Brands: Investigating Antecedents to 

Consumers’ Strong Attachments to Celebrities. Journal of Marketing, 70, 104–

119. http://www.marketingpower.com/jmblog. 

Tufekci, Z. (2014). Big Questions for Social Media Big Data: Representativeness, 

Validity and Other Methodological Pitfalls. www.aaai.org 

Uzunoǧlu, E., & Misci Kip, S. (2014). Brand communication through digital 

influencers: Leveraging blogger engagement. International Journal of 

Information Management, 34(5), 592–602. 

https://doi.org/10.1016/j.ijinfomgt.2014.04.007 

Xiao, M., Wang, R., & Chan-Olmsted, S. (2018). Factors affecting YouTube 

influencer marketing credibility: a heuristic-systematic model. Journal of 

Media Business Studies, 15(3), 188–213. 

https://doi.org/10.1080/16522354.2018.1501146 

  

 

 

https://doi.org/10.1080/16522354.2018.1501146


   

79 

 

LAMPIRAN 

 

Lampiran 1 Face Validity 
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Lampiran 2 Kuesioner Daring (Google Form) 
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Lampiran 3 Hasil Kuesioner (Google Form) 
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Lampiran 4 Hasil Kuesioner (Microsoft Excel) 
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4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

2 2 2 3 2 4 3 4 3 2 2 4 2 2 3 4 3 1 2 2 3 

4 4 3 4 4 5 4 5 5 4 3 5 4 4 5 4 5 3 3 3 3 

4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 2 2 3 3 4 

3 5 5 5 5 5 4 5 5 1 4 5 4 4 4 2 2 2 2 2 2 

4 3 4 4 5 5 5 4 4 5 4 4 5 5 5 3 4 4 4 4 4 

3 4 2 3 3 3 3 3 3 4 4 4 3 4 5 4 5 5 4 3 4 

4 4 4 4 5 3 4 4 4 3 2 4 3 4 4 1 3 2 2 4 3 

4 2 2 4 5 3 4 3 3 3 2 2 2 2 1 1 3 2 2 3 4 
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3 3 4 4 4 4 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 

4 4 4 4 4 5 5 4 5 5 4 4 5 4 4 4 4 5 5 5 5 

3 4 2 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

5 4 4 5 5 4 5 5 5 5 2 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 

4 4 3 4 5 5 5 5 4 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 

2 2 2 3 2 4 4 4 4 4 2 4 2 4 2 5 4 2 2 2 3 

3 3 3 3 3 3 3 3 4 3 3 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 

4 5 4 4 5 5 5 4 5 5 5 4 5 5 4 5 5 5 5 5 5 

4 4 3 5 5 4 5 4 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 

3 3 3 3 3 4 4 3 4 4 3 3 3 3 2 3 3 3 3 3 3 

5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 4 4 4 5 5 5 5 

4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 

4 4 5 5 4 3 2 2 3 2 2 4 1 4 1 1 2 2 1 2 3 

5 4 5 4 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 

1 2 2 4 2 3 3 4 2 4 2 2 4 2 2 2 3 2 3 3 2 

4 3 4 3 3 5 5 5 5 5 4 4 5 5 4 4 3 5 5 5 5 

4 4 4 4 5 5 5 5 5 5 3 5 5 5 5 5 5 4 5 5 5 

4 3 3 4 4 4 4 3 3 4 3 3 4 4 2 4 4 4 4 3 3 

3 4 3 4 4 3 4 3 3 3 3 3 3 3 4 5 4 4 4 4 3 

4 4 4 5 4 4 5 4 4 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 5 5 

4 3 3 3 2 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 

1 2 3 1 1 4 2 3 2 3 3 4 3 2 4 1 4 1 4 4 5 

3 3 4 4 3 4 4 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 3 4 4 3 

4 2 3 3 3 3 3 3 4 4 3 3 3 3 4 4 4 5 4 4 4 

2 3 1 3 2 3 2 4 2 4 3 2 2 2 4 4 3 3 3 4 4 

3 4 4 4 3 3 3 3 5 4 3 3 3 3 3 3 3 2 3 3 3 

5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 

3 3 3 3 3 5 5 5 5 5 5 3 5 5 3 3 5 3 3 4 5 

2 2 2 2 4 5 4 5 4 3 3 4 4 5 5 3 3 3 4 3 3 

4 4 4 5 4 5 5 4 5 4 4 3 4 3 5 4 4 5 4 5 4 

2 3 2 2 3 5 5 5 5 4 3 5 5 5 5 2 4 5 5 5 5 

4 5 4 5 5 2 2 3 4 4 2 2 4 5 1 1 2 4 4 3 4 

3 3 3 4 2 5 5 5 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 

 

Lampiran 5 Hasil Olah Data (SmartPLS) 
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Lampiran 6 Jurnal Acuan 
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