
BAB II

KERANGKA TEORI/KERANGKA KONSEP

2.1 Penelitian Terdahulu

Dalam penelitian ini, diperlukan landasan teori atau penelitian terdahulu

yang cukup serupa untuk menjadi referensi pada pembahasan penelitian ini.

Terdapat sepuluh penelitian terdahulu yang menggunakan sifat kuantitatif dengan

mengedepankan kredibilitas influencer dan atau minat beli konsumen.

Berdasarkan kecocokan permasalahan yang ditemukan dalam penelitian, terdapat

kemiripan pada penelitian terdahulu yang membahas mengenai pengaruh

kredibilitas influencer terhadap minat beli konsumen, namun terdapat beberapa

penelitian terdahulu yang konsepnya dapat dijadikan bahan pendukung dalam

penelitian ini. Dalam jurnal pertama mengukur variabel X yaitu Fadil Jaidi dapat

memberikan pengaruh terhadap variabel Y yaitu minat beli konsumen melalui

media sosial instagramnya. Jurnal kedua membahas mengenai kredibilitas

seorang influencer sebagai variabel X yang menggunakan media sosial instagram

ternyata juga dapat mempengaruhi minat beli konsumen sebagai variabel Y dari

Hotel Doubletree By Hilton.

Jurnal ketiga membahas mengenai bagaimana variabel X Monica Amadea

dapat memberikan pengaruh terhadap variabel Y yaitu minat beli konsumen Kopi

Soe. Jurnal keempat membahas mengenai, bagaimana variabel X yaitu kredibilitas

seorang influencer dapat mempengaruhi variabel Y yaitu minat beli konsumen

untuk membeli produk skincare lokal Indonesia. Pada jurnal keempat ini tidak

hanya dinilai dari segi kredibilitas saja, tetapi juga dari segi daya tarik,

kepercayaan, keahlian, dan kesamaan konsumen untuk nantinya bisa

mempengaruhi minat beli konsumen. Jurnal kelima membahas variabel X

kredibilitas influencer yang dapat mempengaruhi variabel Y minat beli konsumen

terhadap produk Somethinc. Pada jurnal kelima ini, dilihat juga dari faktor adanya

hubungan kerja sama antara seorang influencer dengan sebuah brand.
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Jurnal keenam membahas mengenai bagaimana seorang Arief Muhammad

sebagai variabel X dapat mempengaruhi variabel Y sebagai minat konsumen

untuk mengikuti trend ikoy-ikoyan. Jurnal ketujuh membahas mengenai variabel

X kredibilitas selebriti yang dapat mempengaruhi variabel Y yaitu orang dewasa

awal (usia 16-24) tahun dalam mengonsumsi teh siap minum. Jurnal kedelapan

membahas mengenai variabel X kredibilitas influencer yang memberikan

pengaruh terhadap variabel Y minat beli subscriber YouTube otomotif. jurnal

kesembilan membahas mengenai kredibilitas influencer melalui media sosial akan

membentuk minat beli produk perawatan pribadi. Jurnal kesepuluh membahas

mengenai influencer yang dapat mempengaruhi minat beli konsumen terhadap

produk JavaWifi.

Dari kesepuluh jurnal penelitian terdahulu tersebut, yang menjadi

pembaharuan dalam penelitian ini adalah lebih fokus meneliti dari segi konsep

kredibilitas influencer dengan menggunakan Heuristic Processing Theory yang

menjelaskan bahwa kredibilitas seorang influencer akan mempengaruhi orang

terhadap perubahan minat beli terhadap sebuah brand. Kesepuluh penelitian

terdahulu diatas dijadikan acuan dalam proses pembuatan penelitian ini karena

memiliki kesamaan dari penggunaan metodologi penelitian yaitu kuantitatif dan

taktik pengumpulan data berupa penyebaran survei dan kuisioner. Untuk konsep

penelitian sendiri, dari kesepuluh penelitian terdahulu, hampir semua konsepnya

sesuai dengan konsep besar penelitian ini yaitu influencer, minat beli (purchase

intention), dan credibility influence.
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Tabel 2.1 Penelitian Terdahulu
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2.2 Kerangka Konsep

2.2.1 Heuristic Processing Theory (Kredibilitas Influencer)

Menurut Amos Tversky dan Daniel Kahneman, teori Heuristics

Processing adalah teori yang menjelaskan manusia sering memiliki “jalan

pintas mental” untuk bisa cepat membuat keputusan yang cepat dan efisien,

salah satunya adalah untuk melakukan keputusan pembelian. Kredibilitas

influencer menjadi salah satu pengembang dari teori ini yang biasanya umum

digunakan konsumen. Teori ini menjelaskan bahwa kredibilitas influencer

akan meningkatkan minat beli konsumen dengan adanya Heuristic Processing.

Konsumen memahami bahwa kredibilitas influencer menjadi salah satu aspek

yang membentuk keputusan pembelian. Konsumen akan jauh lebih memiliki

minat untuk membeli produk yang sudah direkomendasikan oleh influencer

yang memiliki kredibilitas.

Kredibilitas diartikan sebagai sifat yang dapat dipercaya dan keahlian

yang dimiliki oleh seseorang. Dari penjelasan Heuristic Processing Theory,

dapat dibuktikan bahwa terdapat tiga dimensi besar untuk operasionalisasi

variabel dalam penelitian ini karena jelas memiliki hubungan dengan

kredibilitas influencer, yaitu:

1. Kepercayaan. Menurut Saputra (2016), Kepercayaan adalah hal penting

yang wajib dimiliki oleh seorang komunikator. Komunikator disarankan

untuk mampu menciptakan kepercayaan yang dibangun oleh konsumen

sebagai pembawa pesan karena dengan melalui pesan tersebut, akan lebih

tersampaikan secara efektif dan mampu menciptakan persuasibilitas dari

bentuk komunikasi tersebut.

2. Keahlian. Keahlian adalah tingkatan yang menggambarkan dimana

seorang komunikator dapat dikatakan sebagai pemberi pernyataan yang

valid serta memberikan opini yang objektif. Seorang influencer yang

mempunyai keahlian adalah seorang influencer yang memiliki
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keterampilan yang baik, pengetahuan yang mengampuni, dan pengalaman

yang baik pada saat mempromosikan sebuah produk. Keahlian seorang

influencer juga harus memberikan pengaruh yang positif untuk

membentuk minat pembelian konsumen.

3. Objektivitas. Konsumen akan membangun persepsi yang terbentuk dari

apa yang mereka pikirkan mengenai reputasi seorang influencer. Persepsi

tersebut tentu akan memberikan pengaruh terhadap semua tindakan yang

dilakukan oleh konsumen. Persepsi yang dibentuk konsumen terhadap

komunikator juga akan mempengaruhi keputusan konsumen untuk

melakukan keputusan pembelian.

2.2.2 Influencer Marketing

Menurut Petty & Cacioppo (1990), teori Elaboration Likelihood Model

meneliti seberapa besar pengaruh kredibilitas dibutuhkan sebagai sumber

informasi untuk mempersuasi orang. Teori Elaboration Likelihood Model,

merupakan bentuk atau model yang relevan dan memiliki keterkaitan untuk

penelitian mengenai pengaruh kredibilitas influencer terhadap minat beli

konsumen, karena:

1. Pada Elaboration Likelihood Model dijelaskan bahwa kredibilitas

influencer akan mempengaruhi konsumen dalam membentuk cara

konsumen untuk memproses informasi. Konsumen yang memiliki

motivasi tinggi akan memproses informasi dengan cepat dan mendalam.

Salah satunya adalah, mereka akan mempertimbangkan kredibilitas

influencer sebelum memunculkan minat beli dan keputusan pembeliannya.

Sedangkan konsumen yang memiliki motivasi rendah akan memproses

informasi berdasarkan adanya pengaruh dari eksternal seperti daya tarik

influencer tersebut.

2. Elaboration Likelihood Model bisa mengetahui bagaimana kredibilitas

influencer nantinya akan mempengaruhi minat beli konsumen. Kredibilitas

influencer tentu akan meningkatkan kepercayaan konsumen kepada

produk yang dipromosikannya.
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Dalam penelitian, konsep influencer marketing dan penggunaan

Elaboration Likelihood Model digunakan sebagai konsep dan teori pendukung

untuk pembahasan kredibilitas influencer.

2.2.3 Minat Beli Konsumen

Minat beli konsumen adalah hal yang sangat penting dalam pembelian

suatu produk atau layanan tertentu. Menurut Hawkins and Mothersbaugh

melalui buku “Consumer Behavior: Building Marketing Strategy”.

menyatakan bahwa purchase intention (minat beli konsumen) adalah sebuah

konsep untuk memahami perilaku konsumen atau niat subjektif konsumen

dalam pembelian produk atau layanan tertentu. Menurut mereka, purchase

intention adalah tahapan awal untuk konsumen dalam membentuk keputusan

pembelian. Menurut Hawkins & Mothersbaugh, purchase intention memiliki

pengaruh langsung terhadap keputusan pembelian konsumen. Semakin tinggi

minat beli konsumen terhadap suatu produk layanan, akan semakin besar pula

keputusan mereka membeli produk atau layanan tersebut.

Ketika konsumen sudah menemukan keputusan untuk membeli sebuah

produk, minat beli adalah salah satu hal yang sangat esensial karena minat beli

merupakan langkah awal bagi konsumen untuk membentuk ketertarikan

berdasarkan perilaku konsumen. Setelah mempelajari model AISAS

(Attention, Interest, Search, Action, Share), interest atau minat menjadi elemen

yang penting setelah konsumen menaruh perhatian terhadap sebuah produk.

Menurut Kotler & Keller (2016), kesediaan konsumen untuk membeli produk

akan mengacu pada situasi yang cukup membingungkan karena konsumen

harus memilih banyak pilihan produk atau jasa. Menurut Ferdinand (2014),

terdapat beberapa indikator untuk mengukur minat beli:

1. Minat Eksploratif, adalah perilaku seseorang untuk mengeksplorasikan

informasi terhadap produk yang diminati.

2. Minat Transaksional, adalah kecenderungan seseorang untuk membeli

sebuah produk.
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3. Minat Preferensial, adalah perilaku seseorang untuk memilih produk

tertentu dibandingkan dengan produk lainnya namun dalam kategori yang

sama.

4. Minat Referensial, adalah perilaku seseorang ketika adanya

kecenderungan untuk membeli produk setelah direferensikan oleh orang

lain.

Minat beli tidak akan selalu dapat diwujudkan dalam kegiatan pembelian.

Nyatanya, seseorang akan kembali mengubah atau menunda keputusan

pembeliannya. Konsep minat beli di atas, menjelaskan bahwa bagaimana pengikut

instagram Monica Amadea sudah mengambil keputusan untuk melakukan

pembelian, atau menunda pembelian produk dari brand Monomolly.Id.

Kredibilitas seorang Monica Amadea akan meningkatkan minat beli konsumen

dengan melalui kegiatan influencer marketing.

2.3 Kerangka Pemikiran

Dalam penelitian ini, penulis ingin mengetahui seberapa besar pengaruh

kredibilitas influencer Monica Amadea terhadap minat beli konsumen pada

brand Monomolly.Id. Kredibilitas influencer tentu memiliki pengaruh yang

sangat penting pada minat beli konsumen, hal ini terjadi dikarenakan

konsumen memiliki keterikatan yang intens dengan bagaimana cara influencer

tersebut bisa mengkomunikasikan atau mengenalkan sebuah produk dari

sebuah brand dengan baik. Dengan memiliki kredibilitas yang baik, maka

influencer tersebut juga akan semakin berpengaruh untuk membentuk minat

beli konsumen.
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Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran

2.4 Hipotesis Teori

2.4.1 Hipotesis Teoritis

Menurut Clifford Woody, hipotesis adalah pengertian awal atau jawaban

sementara dari masalah yang dihadapi oleh seorang peneliti yang akan diuji

lebih lanjut. Menurut Cliff, hipotesis akan membantu mengarahkan peneliti

saat akan melakukan penyelidikan dan pengumpulan data. Kemudian, menurut

Prof. Dr. H. Budiono, M.Si seorang akademisi ilmu sosial mengatakan bahwa

hipotesis adalah pernyataan sementara yang digunakan untuk menjawab

masalah yang diajukan dalam penelitian. Menurutnya, hipotesis berguna untuk

menggambarkan hubungan antardua variabel atau lebih yang dapat diuji.

2.4.2 Hipotesis Penelitian

Dari penjelasan diatas, hipotesis penelitian dalam penelitian ini bertujuan

untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh antara variabel pertama dengan

variabel kedua. Setelah penyusunan latar belakang, rumusan masalah, dan

kerangka konsep di atas, berikut adalah hipotesis yang ada dalam penelitian

ini:

Ho: Tidak ada pengaruh antara kredibilitas influencer Monica Amadea dan

minat beli konsumen brand Monomolly.Id.
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Ha: Terdapat pengaruh antara kredibilitas influencer Monica Amadea dan

minat beli konsumen brand Monomolly.Id.

2.5 Alur Penelitian
Pada penelitian ini, kredibilitas influencer dijadikan variabel pertama.

Sedangkan minat beli konsumen menjadi variabel kedua.
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