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Abstrak
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Revised: 16 Februari 2026 influencer dalam sosial media marketing terhadap kepercayaan konsumen pada
Accepted: 28 Februari 2026  produk coklat Xiujank. Di era digital saat ini, media sosial menjadi salah satu

platform pemasaran yang efektif, terutama dengan keterlibatan influencer yang
memiliki kekuatan dalam membentuk opini publik dan memengaruhi keputusan
pembelian. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif deskriptif dengan
penyebaran kuesioner kepada 100 responden yang merupakan pengikut akun
media sosial Xiujank Chocolate. Data dianalisis menggunakan wji validitas,
reliabilitas, regresi linear berganda, uji t dan uji F, serta koefisien determinasi.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa penggunaan influencer memiliki pengaruh
positif dan signifikan terhadap kepercayaan konsumen. Faktor-faktor seperti
kredibilitas, daya tarik, dan kesesuaian antara influencer dan merek berperan
penting dalam membentuk persepsi dan keyakinan konsumen terhadap produk
yang dipromosikan. Temuan ini menunjukkan bahwa strategi pemasaran melalui
influencer mampu meningkatkan kepercayaan konsumen terhadap produk
Xiujank Chocolate, yang berdampak pada peningkatan loyalitas dan potensi
pembelian ulang
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PENDAHULUAN

Di era digital saat ini, media sosial telah menjadi bagian integral dalam kehidupan
masyarakat, terutama sebagai sarana komunikasi dan pemasaran. Salah satu platform media
sosial yang paling populer dan banyak digunakan untuk tujuan bisnis adalah Instagram. Dengan
karakteristiknya yang berfokus pada konten visual seperti foto dan video singkat, Instagram
memberikan peluang besar bagi pelaku usaha untuk membangun citra merek, menjangkau
audiens yang luas, serta menciptakan keterlibatan yang tinggi dengan konsumen.

Instagram berkembang menjadi platform yang sangat efektif dalam strategi
pemasaran digital karena berbagai fitur seperti Instagram Stories, Reels, Live, dan fitur belanja
langsung (Instagram Shopping). Selain itu, platform ini menjadi ruang utama bagi influencer
untuk membagikan konten yang terintegrasi secara organik dengan kehidupan sehari-hari
mereka, sehingga memiliki kekuatan untuk memengaruhi perilaku dan keputusan pembelian
pengikutnya.

Dalam praktiknya, influencer marketing melalui Instagram telah menjadi
strategi unggulan yang banyak diterapkan oleh brand, termasuk oleh pelaku UMKM. Hal ini
disebabkan oleh tingginya tingkat kepercayaan konsumen terhadap influencer yang mereka
ikuti dan interaksinya yang intens melalui konten visual. Konsumen cenderung merasa lebih
dekat dan percaya terhadap informasi yang disampaikan oleh influencer dibandingkan iklan
tradisional, karena dianggap lebih autentik dan personal.
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Kepercayaan konsumen merupakan faktor penting dalam membangun hubungan yang
berkelanjutan antara merek dan konsumennya. Konsumen cenderung memilih produk atau
layanan yang mereka percayai dan anggap berkualitas, dan keputusan tersebut sering
dipengaruhi oleh rekomendasi atau pendapat dari pihak yang mereka anggap memiliki
kredibilitas, seperti influencer. Dengan demikian, semakin besar tingkat kepercayaan
konsumen terhadap seorang influencer, semakin besar kemungkinan mereka untuk menerima
dan mengikuti pesan pemasaran yang disampaikan.

Namun, pengaruh influencer terhadap kepercayaan konsumen tidak bersifat otomatis atau
sederhana. Kepercayaan konsumen sangat dipengaruhi oleh beberapa faktor, termasuk
kredibilitas influencer, relevansi produk dengan audiens mereka, serta cara mereka
berkomunikasi dan menyampaikan pesan. Konsumen cenderung lebih mempercayai influencer
yang memiliki reputasi yang baik dan dianggap otentik dalam menyampaikan pengalaman
mereka dengan produk. Selain itu, pengaruh tersebut juga dipengaruhi oleh tingkat keterlibatan
audiens influencer terhadap konten yang dibagikan.

Salah satu contoh UMKM yang memanfaatkan Instagram sebagai platform
pemasaran adalah Xiujank Chocolate, sebuah usaha coklat lokal dari Ciwidey. Xiujank
memaksimalkan promosi produknya melalui Instagram dengan menggandeng para influencer
lokal untuk membangun kesadaran merek dan meningkatkan kepercayaan konsumen. Strategi
ini terbukti memberikan dampak positif terhadap peningkatan jumlah pengikut, interaksi di
media sosial, hingga peningkatan jumlah pembelian produk.

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang diatas, permasalahan yang dapat diangkat dari

penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Bagaimana penggunaan influencer menurut konsumen?

2. Bagaimana kepercayaan konsumen pada Produk Coklat Xiujank?

3. Bagaimana pengaruh penggunaan influencer terhadap kepercayaan konsumen pada produk
coklat xiujank?

Tujuan Penelitian

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

1. Untuk mengetahui bagaimana penggunaan influncer berpengaruh besar terhadap produk
coklat xiujank

2. Untuk mengetahui bagaimana kepercayaan konsumen pada produk coklat xiujank

3. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh penggunaan influencer terhadap kepercayaan
konsumen pada produk coklat xiujank.

METODE PENELITIAN
Pendekatan dan Jenis Penelitian

Penelitialn ini menggunalkaln deskriptif kualntitaltif merupalkaln metode riset yalng
bertujualn untuk menggalmbalrkaln altalu memalpalrkaln sualtu fenomenal secalral sistemaltis
daln falktuall, dengaln menggunalkaln daltal numerik altalu alngkal. Penelitialn ini berfokus
paldal pengumpulaln daltal kualntitaltif, yalng seringkalli dilalkukaln melallui survei dengaln
kuesioner, untuk memberikaln galmbalraln yalng komprehensif tentalng kalralkteristik altalu
staltus terkini dalri subjek yalng diteliti. Daltal yalng terkumpul kemudialn dialnallisis secalral
staltisttk untuk mengidentifikalsi polal, tren, altalu hubungaln alntalr valrialbel, talnpal
bermalksud menguji hipotesis secalral mendallalm.
Populalsi da/n salmpel
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Populalsi

Menurut Sugiyono (2022:130), populalsi aldalla’h sualtu wilalyalh generallisalsi yalng terdiri
dalri obyek altalu subyek dengaln kalralkteristik daln jumlalh tertentu yalng telalh ditentukan
oleh peneliti untuk diteliti daln ditalrik kesimpulalnnyal. Oleh kalrenal itu, populalsi tidalk
halnyal mencalkup jumlalh objek altalu subjek yalng diteliti, tetalpi jugal seluruh kalralkteristik
altalu sifalt yalng melekalt paldal subjek altalu objek tersebut. Dallalm penelitialn ini,
populalsinyal aldallalh konsumen yalng mengikuti alkun Instalgralm toko, dengaln totall 12.000
pengikut.
Saimpel

Menurut Sugiyono (2022:131), salmpel merupalkaln balgialn dalri populalsi yalng

memiliki kalralkteristik serupal dengaln populalsi tersebut. Untuk menentukaln jumlalh saimpel
yalng dibutuhkaln, penulis menggunalkaln rumus slovin dengaln tingkalt kesallalhaln yalng
ditolerir sebesalr 10%. Rumus slovin digunalkaln untuk menghitung ukuraln salmpel minimall
yalng diperlukaln algalr halsil penelitialn dalpalt mewalkili populalsi secalral keseluruhaln.
Teknik Pengumpulaln Daltal

Teknik pengumpulaln daltal aldallalh calral altalu metode yalng digunalkaln oleh penulis untuk
mengumpulkaln informalsi altalu falktal-falktal yaing relevaln dengaln penelitialnnyal. Teknik
ini salngalt penting kalrenal kuallitals daltal yalng dikumpulkaln alkaln salngalt mempengalruhi
halsil penelitialn. Pengalmbilaln daltal yalng alkaln dilalkukaln yalitu :

1. Observalsi (Pengalmaltain)

Observalsi aldallalh teknik pengumpulaln daltal dengaln calral mengalmalti lalngsung obyek
altalu subyek penelitialn. Observalsi dalpalt dilalkukaln secalral terstruktur (menggunalkain
palndualn observalsi) malupun tidalk terstruktur (talnpal palndualn).

2. Walwalncalral (Interview)

Walwalncalral aldallalh teknik pengumpulain daltal dengaln calral bertalnyal lalngsung
kepaldal responden altalu informaln. Walwalncalral dalpalt dilalkkukaln secalral terstruktur
(menggunalkaln dalftalr pertainyalaln) malupun tidalk terstruktur (bebals).

3. Kuesioner (Alngket)

Kuesioner aldallalh teknik pengumpulaln daltal dengaln calral memberikaln dalftalr
pertalnyalaln kepaldal responden untuk dijalwalb. Kuesioner dalpalt diberikain secalral
lalngsung malupun tidalk lalngsung.

HAISIL DAIN PEMBAHAISAIN
Uji Valliditals daln Uji Relialbilitals

Uji valliditals bertujualn untuk mengetalhui sejaluh malnal butir pertainyalan dallaim
kuesioner malmpu mengukur valrialbel yalng diteliti, yalitu penggunalaln influencer (X),
kepercalyalaln konsumen (Y), daln sosiall medial malrketing (Z).Menggunalkain metode
Pealrson Product Moment dengaln r talbel sebesalr 0,197 (n = 100, a = 5%), halsil
menunjukkaln balhwal seluruh item paldal ketigal valrialbel memiliki nilali r hitung > r
talbel.Alrtinyal, semual pernyaltalaln dallalm kuesioner dinyaltalkaln vallid daln lalyalk
digunalkaln untuk alnallisis selalnjutnyal. Sertal Relialbel dengaln nilali cronch’s allpal malsing-
malsing sebesalr 0,813 untuk Penggunalaln Influncer,0,813 untuk kepercalyalaln Konsumen
daln 0,613 untuk medial sosiall malrketing.
Uji Alsumsi Klalsik
e Uji Normallitals

Talbel 1 Uji Normallitals
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One-Salmple Kolmogorov-Smirnov Test

TOTAIL TOTAIL

Unstalndalrdized

X Y Residuall

N 100 100 100

Normall Mealn 22.38 23.93 .0000000
Palralmeters®-" Std. 3.262 2.790 2.11469616

Devialtion

Most Albsolute .110 .130 .062
Extreme Positive 110 .130 .062
Differences Negaltive -.094 -.100 -.047

Test Staltistic 110 130 .062

Alsymp. Sig. (2-taliled) .005¢ .000° 2004

al. Test distribution is Normall.

b. Callculalted from daltal.

c. Lilliefors Significalnce Correction.

d. This is al lower bound of the true significalnce.

Dalri halsil pengujialn yalng ditalmpilkaln dallaim talbel 1, diketalhui balhwal nilali
Alsymp. Sig. untuk setialp valrialbel X daln Y lebih besalr dalri 0,05, yalng beralrti seluruh

daltal dallalm penelitialn ini berdistribusi normall.
Uji Multikkolinealritals
Talbel 2 Uji Multikkolinealritals

Coefficients®

Unstalndalrdized Stalndalrdize Collinealrity

Coefficients d Coefficients Staltistics
Std. Toleralnc

B Error Betal t Sig. e VIF

11.44 1.48 7.73 .00
7 1 0

.558 .065 .652 8.51 .00 1.000 1.00

8 0

al. Dependent Valrialble: Y

Berdalsalrkaln halsil pengolalhaln daltal yalng ditalmpilkaln paldal Talbel Coefficients di
altals, diperoleh nilali Toleralnce sebesalr 1.000 daln Valriaince Inflaltion Falctor (VIF) jugal
sebesalr 1.000. Nilali ini menunjukkaln balhwa! tidalk aldal gejallal multikolinealritals alntalral
valrialbel independen dallalm model regresi yalng digunalkaln. Hall ini kalrenal nilali toleralnce
lebih besalr dalri 0,10 daln VIF kuralng dalri 10, yalng merupalkaln baltals umum yalng
digunalkaln dallalm alnallisis multikolinealritals.Dengalin demikialn, dalpalt disimpulkaln
balhwal model regresi dallalm penelitialn ini bebals dalri malsallalh multikolinealritals,
sehinggal hubungaln alntalral valrialbel dalpalt dialnallisis dengaln lebih alkuralt daln dalpalt

dialndallkaln.
Uji Heteroskesdalstisitals
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Scatterplot
Dependent Variable: Y

Regression Studentized Residual
[ )
2 0 9 0 0 00
L ] 2 0 0
[N BN BN BN )

-3 -2 -1 o 1 2 3

Regression Standardized Predicted Value

Galmbalr 1 Uji Heteroskesdalstisitals

Paldal galmbalr scaltterplot di altals, talmpalk balhwal titik-titik residuall tersebalr
secalral alcalk di sekitalr galris horizontall nol talnpal membentuk polal tertentu, balik itu
menyempit, melebalr, malupun membentuk kurval. Titik-titik tersebut menyebalr meraltal ke
altals daln ke balwalh sumbu X (nilali prediksi), yalng mengindikalsikaln balhwal valriains
residuall cenderung konstaln. Dengaln demikialn, dalpalt disimpulkaln balhwal model regresi
dallalm penelitialn ini tidalk mengallalmi gejallal heteroskedalstisitals, altalu dallalm kaltal
lalin, model regresi memenuhi alsumsi homoskedalstisitals
Alnallisis Regresi Linier Bergaindal

Talbel 3 Halsil Uji Regresi Linier Bergalndal

Coefficients?®
Unstalndalrdized Stalndalrdized
Coefficients Coefficients
Std.

Model B Error Betal t Sig.
1 (Constalnt) 11.447 1.481 7.730 .000]

Penggunalaln 558 .065 . 8.518 .000,

Influencer

al. Dependent Valrialble: Kepercalyalain konsumen

Dalr1 halsil pengujialn regresi yalng telalh dilalkukaln, koefisien regresi (b) menunjukkan
nilali positif sebesalr 0,558. Hall ini mengindikalsikaln balhwal valrialbel X (penggunalain
Influencer) berpengalruh secalral positif terhaldalp valrialbel Y (Kepercalyalaln Konsumen).
Nilali konstalntal yalng diperoleh sebesalr 11,447 mengalrtikaln balhwal alpalbilal Penggunalaln
Influencer tidalk diteralpkaln (X = 0), malkal minalt beli konsumen beraldal paldal alngkal
11,477. Dengaln kalta! lalin, semalkin balik Penggunalaln /nfluencer yalng diteralpkaln, malkal
semalkin tinggi pulal Kepercalyalaln konsumen terhaldalp Coklalt Xiujalnk.
Koefisiensi Determinalsi

Talbel 4 Koefisien Determinalsi
Model Summalry®

Std.
R AldjustedError of the
Model R [Squalre [R Squalre Estimalte
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1] 6527 425 420 | 2.12546
al. Predictors: (Constalnt), Penggunalaln Influencer
b. Dependent Valrialble: Kepercalyalaln Konsumen
Berdalsalrkaln halsil alnallisis regresi yalng ditalmpilkaln paldal Talbel, nilali koefisien
determinalsi (R Squalre) diperoleh sebesalr 0,425. Alrtinyal, valrialbel independen yalitu
penggunalaln influencer malmpu menjelalskaln valrialsi terhaldalp valrialbel dependen yalkni
kepercalyalaln konsumen sebesalr 42,5%. Sementalral itu, sisalnyal sebesalr 57,5%
dipengalruhi oleh falktor-falktor lalin yalng tidalk dimalsukkaln dallaim model ini. Nilali
Aldjusted R Squalre sebesalr 0,420 menunjukkaln balhwal model ini malsih cukup stalbil
setelalh disesualikaln dengaln jumlalh valrialbel yalng digunalkaln. Aldalpun nilali R sebesalr
0,652 mengindikalsikaln aldalnyal hubungaln positif yalng cukup kualt alntalral penggunalain
influencer daln kepercalyalaln konsumen. Sedalngkaln stalndalrd error of the estimalte sebesalr
2,12546 menunjukkaln tingkalt kesallalhaln prediksi dallalm model

Uji Hipotesis
Ujit
Talbel 5 Halsil Uji
Coefficients®
Unstalndalrdized Stalndalrdized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Betal t Sig.
1 (Constalnt) 11.447 1.481 7.730 .000
Pengunalaln| 558 .065 . 8.518 .000
Influencer
al. Dependent Valrialble: Kepercalyalaln Konsumen

Dalri halsil pengujialn hipotesis yalng disaljikain paldal Talbel dialtals, diketalhui
balhwal nilali t hitung untuk valrialbel penggunalaln influencer aldallalh 8,518, dengaln tingkalt
signifikalnsi sebesalr 0,000. Nilali signifikalnsi ini jaluh lebih kecil dalri baltals signifikalnsi
yalng umum digunalkaln, yalitu 0,05. Hall ini menunjukkaln balhwal valrialbel penggunalain
influencer memiliki pengalruh yalng signifikaln terhaldalp kepercalyalaln konsumen secalral
palrsiall. Nilali koefisien regresi sebesalr 0,558 menunjukkaln alralh hubungaln yalng positif,
yalng beralrti semalkin tinggi intensitals penggunalaln influencer, malkal semalkin tinggi pulal
tingkalt kepercalyalaln konsumen. Dengaln demikialn, hipotesis yalng menyaltalkaln aldalnyal
pengalruh positif daln signifikaln alntalral penggunalaln influencer terhaldalp kepercalyalain
konsumen dalpalt diterimal.

Uji F
AINOVAR
Sum of Mealn
Model Squalres df|Squalre F Sig.
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1 Regression| 327.788 1 327.788 72.558. .000
b
Residuall 442.722 98 4.518
Totall 770.510 99

al. Dependent Valrialble: Penggunalain Influencer

b. Predictors: (Constalnt), Kepercalyalaln Konsumen

Talbel 6 Halsil Uji F

Berdalsalrkaln halsil uji F dallalm talbel di altals, diperoleh nilali F hitung sebesalr
72,558 dengaln nilali signifikalnsi 0,000. Kalrenal alngka! signifikalnsi jaluh lebih kecil dalri
talralf signifikalnsi 0,05, malkal dalpalt disimpulkaln balhwal model regresi secalral simultain
signifikaln dallalm menjelalskaln pengalruh valrialbel bebals terhaldalp valrialbel terikalt.
Dengaln demikialn, secalral keseluruhaln, wvalrialbel kepercalyalaln konsumen secalral
bersalmal-salmal terbukti berpengalruh secalral signifikaln terhaldalp penggunalaln influencer.
Ini menunjukkaln balhwal model regresi yalng digunalkaln lalyalk untuk diteralpkaln dallalm

penelitialn ini, kalrenal malmpu menjelalskain hubungain alntalral kedual valrialbel dengaln
balik.

KESIMPULAIN DAIN SAIRAIN
Kesimpulaln

Berdalsalrkaln halsil alnallisis yalng dilalkukaln, penelitiain ini menyimpulkaln bahwal
penggunalaln influencer dallalm straltegi pemalsalraln melallui medial sosiall berpengalruh
signifikaln terhaldalp tingkalt kepercalyalaln konsumen terhaldalp produk Coklalt Xiujalnk.

1. Penggunalaln influencer terbukti memiliki pengalruh terhaldalp roduk Coklalt Xiujalnk.
Influencer yalng digunalkaln dallalm straltegi pemalsalraln produk ini malmpu
meningkaltkaln ketertalrikaln konsumen, memperluals jalngkalualn promosi, dan
menciptalkaln citral merek yalng lebih dikenall secalra! luals di media! sosiall.

2. Kepercalyalaln konsumen terhaldalp produk Coklalt Xiujalnk beraldal palda! kaltegori tinggi.
Hall ini ditunjukkaln melallui halsil kuesioner yalng menunjukkaln malyoritals responden
setuju daln salngalt setuju balhwal merekal percalyal terhaldalp kuallitals, konsistensi, daln
kredibilitals produk, terutaimal setelalh melihalt promosi dalri influencer terpercalyal.

3. Terdalpalt pengalruh signifikaln alntalral penggunalain influencer terhaldalp kepercalyalain
konsumen. Berdalsalrkaln halsil alnallisis staltistik (uji T daln koefisien determinalsi),
diketalhui balhwal penggunalaln influencer memiliki kontribusi yalng kualt daln signifikaln
dallalm membentuk kepercalyalaln konsumen terhaldalp merek Xiujalnk.

Salraln
Berdalsalrkaln halsil temualn daln alnallisis dallalm penelitialn ini, penulis memberikain

beberalpal salraln yalng dalpalt dijaldikaln pertimbalngaln balgi Coklalt Xiujalnk malupun

peneliti selalnjutnyal. Salraln ini ditujukaln algalr straltegi pemalsalraln melallui influencer
dalpalt dijallalnkaln secalral lebih malksimall, efektif, daln berkelalnjutain.

1. Pilih influencer yalng sesuali dengaln kalralkter merek.Xiujalnk disalralnkaln untuk bekerjal
salmal dengaln influencer yaing memiliki nilali, galyal hidup, daln galyal komunikalsi yalng
relevaln dengaln talrget palsalr merekal. Hall ini penting algalr pesaln promosi teralsal lebih
alutentik daln mudalh diterimal.

2. Perhaltikain kredibilitals influencer sebelum menjallin kerjal salmal.Palstikaln influencer
yalng dipilih memiliki reputalsi balik, jujur, daln tidalk terlibalt da/lalm kontroversi, kalrenal
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citral influencer alkaln berdaimpalk laingsung paldal kepercalyalain konsumen terhaldalp
produk.

3. Balngun kerjal salmal jalngkal palnjalng, bukaln halnyal kalmpalnye sesalalt. Kolalboralsi
yalng bersifalt berkelalnjutain dengaln influencer alkaln membentuk konsistensi pesan
merek daln meningkaltkain loyallitals konsumen dalri walktu ke walktu.
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