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RINGKASAN 

Siti Indah Fauziyah, Program Studi Administrasi Bisnis, Universitas Yudharta, 15 

Juli 2022. Pengaruh Selebgram dan Testimoni terhadap Minat beli melalui 

kepercayaan sebagai variabel intervening (studi kasus pada konsumen KK Shop 

Rejoso Pasuruan) 

 Pada saat ini jasa selebgram/endorsement telah banyak dilakukan oleh para 

pebisnis online / UMKM digital. Terbukti dengan adanya UMKM yang mampu 

mendapatkan banyak konsumen/pelanggan dengan menggunakan jasa 

selebgram/endorsement dan testimoni tersebut. selebgram saat ini tidak hanya dari 

kalangan artis, melainkan tokoh pesantren yang menjadi selebgram. Rasa 

kepercayaan konsumen terhadap tokoh pesantren dalam melakukan promosi suatu 

produk dapat meningkatkan efisiensi penjualan.  

 Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui seberapa berpengaruhnya 

selebgram dan testimoni terhadap minat beli konsumen melalui kepercayaan pada 

hijab dan gamis di KK Shop. Populasi pada penelitian ini adalah konsumen yang 

telah melakukan pembelian produk hijab dan gamis di KK Shop. Teknik 

pengambilan sampel penelitian ini menggunakan non probability sampling yaitu 

purposive sampling dengan menggunakan rumus Machin yaitu diambil sekurang 

kurangnya 105 responden. Teknik pengumpulan data pada penelitian ini 

menggunakan kuesioner berupa beberapa pernyataan serta jawaban yang telah diisi 

responden. Metode analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji 

asumsi klasik, uji normalitas, uji linieritas, uji T, uji F uji koefisien determinasi dan 

analisis Path/Uji analisis jalur. 

 Dari penelitian tersebut dapat disimpulkan bahwa selebgram dan testimoni 

berpengaruh terhadap minat beli dan kepercayaan. selebgram berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli melalui kepercayaan. tetapi pada penelitian ini 

testimoni tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli melalui kepercayaan. 

hal ini dikarenakan ada beberapa pertimbangan oleh konsumen dengan testimoni 

yang dipaparkan pada Instagram akun KK Shop tersebut sebelum membeli produk 

Kata kunci: selebgram, testimoni, minat beli, kepercayaan 
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SUMMARY 

Siti Indah Fauziyah, Business Administration Study Program, Yudharta University, 

July 15, 2022. Effect of Celebrities and Testimonis on Buying Interest through trust 

as an intervening variabel (case study on KK Shop consumers Rejoso Pasuruan) 

Currently, endorsement services have been carried out by online 

businesses/digital MSMEs. It is proven by the existence of MSMEs that are able to 

get many consumers/customers by using the selebgram/endorsement and testimoni 

services. Today's celebgrams are not only from among artists, but also from 

pesantren leaders who become celebgrams. Consumer confidence in pesantren 

leaders in promoting a product can increase sales efficiency. 

The purpose of this study was to find out how influential celebgrams and 

testimonis are on consumer buying interest through trust in hijab and robes at KK 

Shop. The population in this study are consumers who have purchased hijab and 

robe products at KK Shop. The sampling technique of this study used non-

probability sampling, namely purposive sampling using the Machin formula, which 

was taken at least 105 respondents. Data collection techniques in this study using 

a questionnaire in the form of several statements and answers that have been filled 

out by respondents. The data analysis method used validity test, reliability test, 

classical assumption test, normality test, linearity test, T test, F test, coefficient of 

determination and Path analysis. 

From this research, it can be concluded that celebrity and testimoni have 

an effect on interest and trust. Selebgram has a significant effect on buying interest 

through trust. but in this study, testimoni does not have a significant effect on buying 

interest through trust. this is because there are several considerations by consumers 

with testimoni presented on the KK Shop Instagram account before buying the 

product. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang 

Di era globalisasi ini pengguna teknologi dan informasi semakin 

meningkat dalam dunia bisnis. Mobilitas manusia yang tinggi menuntut 

dunia perdagangan mampu menyediakan layanan jasa dan informasi 

serta komunikasi yang banyak membantu masalah sosial dan ekonomi.  

Laporan terbaru mengenai jumlah peningkatan penggunaan internet 

pada Januari 2022 mengungkapkan bahwa lebih dari separuh penduduk 

Indonesia telah aktif menggunakan media sosial, pada tahun 2021 

jumlah penggunaan internet di Indonesia berjumlah 27 juta dan pada 

tahun 2022 meningkat sebesar 202,6 juta  

Gambar 1.1 Jumlah Pengguna Internet 2022  

 

 

 

 

 

Sumber: Kata data  

Dilihat dari frekuensi penggunaan media sosial urutan pertama 

aplikasi media sosial yang paling banyak diminati oleh masyarakat. 



2 
 

 
 

Indonesia ternyata ditempati oleh Instagram, disusul aplikasi whatsapp dan yang 

ketiga yaitu Facebook.  

Gambar 1.2 Jumlah Pengguna Media Sosial 

 

Sumber : Kata data 

Instagram merupakan sebuah aplikasi berbagi foto yang 

memungkinkan pengguna mengambil dan mengunggah foto dan video 

dengan menerapkan filter digital dan membagikannya ke berbagai 

layanan jejaring sosial termasuk pemilik akun Instagram. Dengan 

adanya aplikasi Instagram juga memmbangun kontribusi dalam bidang 

bisnis. Aplikasi Instagram dimanfaatkan para pemilik bisnis untuk 

menggunakan jasa endorsement sebagai sarana untuk mempromosikan 

produk di Instagram dengan meminta jasa selebgram yang memiliki 

banyak pengikut di akun Instagram. Dengan adanya jasa endorsement 

Pemilik usaha juga dapat meningkatkan volume penjualan dan produk 

bisa dikenal di kalangan masyarakat tanpa harus memberitahunya. 

Periklanan dan pemasaran terdapat dua hal yang sangat sulit untuk 

dipisahkan, keduanya saling berkaitan satu sama lain. Periklanan artinya 

https://katadata.co.id/indeks/datapublish/5160
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bagian untuk memenuhi fungsi pemasaran dimana periklanan tidak 

sekedar memberi informasi yang ditujukan untuk mempengaruhi 

kepercayaan sikap dan citra konsumen yang berkaitan dengan suatu 

produk dan merek. Salah satu strategi yang digunakan para pebisnis 

untuk mempromosikan produknya melalui media sosial yang bersifat 

mengajak dan membujuk Hal ini menyebabkan semakin meningkatnya 

persaingan bisnis karena calon pembeli memiliki pilihan belanja yang 

lebih luas. Oleh karena itu, para pelaku usaha diharapkan dapat lebih 

berinovasi dalam memasarkan produknya melalui media sosial untuk 

menarik perhatian konsumennya. Perusahaan harus mampu merancang 

strategi pemasaran yang efektif untuk memungkinkan konsumen 

bereaksi positif terhadap produk mereka. Salah satu strategi pemasaran 

yang paling umum adalah mempromosikan produk di Instagram dengan 

meminta jasa selebriti Instagram.   

Di Indonesia Selebgram juga dikenal sebagai Selebriti Mendadak. 

Hal Itu karena mereka adalah orang-orang yang jarang muncul di 

televisi, dan identitas pemilik akun juga cukup misterius, tetapi yang 

menarik bagi mereka adalah mereka memiliki banyak pengikut.  

Selebriti yang tiba-tiba memiliki banyak pengikut karena tampilan 

unik dari konten yang diunggah. Hal ini membuat pengguna Instagram 

lain tertarik. Namun, grafik celebrity juga mencakup aktris papan atas 

Indonesia, bintang film, musisi, presenter, dan banyak lagi. Hal inilah 

yang kemudian dimanfaatkan oleh banyak brand dan penjual online 
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untuk meminta para selebriti menjadi pendukung produknya. Selebriti 

dapat menjadi ikon atau pendukung yang mewakili merek atau produk 

tertentu untuk menarik pelanggan potensial. Selebgram sering 

menganggap fans mereka sebagai teman, jadi mereka juga 

mempromosikan diri mereka sendiri. Menjadi orang yang berhubungan 

dengan produk dapat mengubah opini publik dan secara tidak langsung 

memotivasi konsumen untuk membeli. Dengan menggunakan 

selebgram, pengusaha percaya ini adalah strategi yang baik untuk 

meningkatkan pengikut dan secara tidak langsung meningkatkan 

penjualan. 

Tabel 1.1 UMKM yang menggunakan jasa endorsement 

No Nama UMKM Asal 

1 @macaronihaho Malang 

2 @moonLuv_ Pasuruan 

3 @Omah_Suhita Kediri 

4 @ismatasmalang Malang 

5 @maefruitsalad Sidoarjo 

6 @malangklethik Malang 

7 @erclohijab Lamongan 

8 @sarungkanjengofficial Pekalongan  

9 @Kapeka.do Store Purwosari 

10 KK Shop Pasuruan 

11 Say I.F.F.A.H Hijab Malang  

 

Bagi para pelaku bisnis yang ingin menggunakan jasa selebgram 

harus mengeluarkan biaya yang sangat besar. Harga yang ditawarkan 

oleh endorser beraneka ragam sesuai dengan pengikut mereka, seberapa 

terkenalnya mereka baik itu terkenal dari segi prestasi, kecantikan 

ataupun kasus yang tengah melanda kehidupan mereka. Hal itu sangat 
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berpengaruh dalam postingan yang mereka buat di akun Instagram 

tersebut.  

Figur seorang endorser tidak hanya dari kalangan celebrity atau artis 

yang sering muncul di televisi, melainkan seorang tokoh yang dipercaya 

dan dikenal sebagai figur kepesantrenan (Nawaning/Gawagis). Saat ini 

marak tokoh kepesantrenan meng endorse suatu produk milik alumni 

pondok pesantren yang baru saja dirilis. Para tokoh yang mengendorse 

tersebut berniat agar para followers nya dapat membeli produk tersebut 

walaupun brand yang mereka gunakan berasal dari lokal dan UMKM 

setempat. Dengan begitu, para endorse dapat meningkatkan penjualan 

dan mengembangkan UMKM daerah setempat.  

 

Tabel 1.2 daftar tokoh pesantren yang menjadi Endorser 

 

    

Berangkat dari latar belakang seorang nawaning/ figur 

kepesantrenan yang memiliki kharisma dan ketenaran, maka peneliti 

mengangkat para nawaning yang saat ini sedang melakukan    

promosi/endorsement produk fashion yang dapat menarik perhatian 

No Nama Followers 

1 @Niehal_aisyiy 187K  

2 @Sheilahasnia 306K 

3 @shofiakafa 151K 

4 @idrishann 181K 

5 @khilma_anis 79,3K 
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customer untuk membeli produk tersebut dan mereka akan lebih percaya 

dengan produk yang digunakan oleh tokoh pesantren. Dengan begitu 

peneliti tertarik menggunakan penelitian ini, karena begitu 

berpengaruhnya figur kepesantrenan saat ini untuk mempengaruhi 

pembeli dengan brand local. 

Perbedaan antara selebgram artis atau figur internasional dengan 

selebgram tokoh pesantren ini dilihat dari cara pandang konsumen yang 

lebih percaya terhadap selebgram tokoh pesantren. Hal ini disebabkan 

tokoh pesantren yang berasal dari latar belakang agamis yang dipercayai 

konsumen bahwa selebgram tokoh pesantren tidak akan melakukan 

penipuan dalam mempromosikan produknya. 

Banyaknya kasus penipuan media sosial Instagram mempengaruhi 

perilaku konsumen sebelum memutuskan untuk membeli produk di 

Instagram Oleh karena itu, merchant (penjual) termotivasi untuk 

menerapkan berbagai strategi untuk mendapatkan kembali kepercayaan 

konsumen dari pihak-pihak yang tidak bertanggung jawab atas produk 

yang diiklankan melalui media sosial Instagram. 

Testimonial atau testimoni adalah catatan pernyataan seorang 

pelanggan atau konsumen mengenai suatu produk/jasa atau layanan 

yang diberikan oleh toko online pada suatu website atau media sosial. 

Testimoni pelanggan dianggap cukup penting untuk membangun 

kepercayaan pelanggan terhadap produk yang ditawarkan untuk 

ditingkatkan. Selain itu, testimoni yang telah dilakukan membuat rasa 
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ketertarikan bagi konsumen baru karena mereka telah melihat banyak 

dukungan yang memuaskan untuk produk-produk pemilik bisnis. 

Dampak terhadap pemasaran adalah peluang bagi calon konsumen 

untuk tertarik membeli suatu produk atau merek yang mungkin 

ditawarkan atau tidak ditawarkan oleh pemasaran, berdasarkan insentif 

yang ditawarkan oleh pemasaran. 

Banyak pebisnis yang menyukai strategi menggunakan testimonial 

ini.  Dengan adanya testimoni yang dilakukan konsumen lain, maka 

pembeli baru akan mengetahui nilai dan kualitas produk tersebut, 

sehingga mereka akan mempertimbangan untuk membeli produk. 

Dengan begitu, konsumen akan tertarik melihat produk yang digunakan 

endorser atau penilaian dari pengguna dan tumbuhlah hasrat untuk 

membeli produk.  

Endorsement juga juga berperan menjadi testimonial dengan 

memahami produk yang diiklankan, maka dapat memberikan bukti atau 

ulasan mengenai kualitas produk tersebut. Kadang kala tutur kata yang 

disampaikan endorsement menambah daya tarik tersendiri untuk 

membeli produk yang diiklankan tersebut.  

Setelah daya tarik pembeli muncul dengan adanya pengaruh 

selebgram dan testimoni ini pelanggan ada minat untuk membeli produk 

tersebut.  Setiap orang pasti pernah tertarik untuk membeli dan 

menggunakan produk dan jasa dari para pelaku bisnis. Minat membeli 

atau menggunakan suatu produk atau jasa biasanya muncul setelah calon 
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pembeli melihat iklan produk atau jasa tersebut di media sosial atau 

lainnya.  

Dalam persaingan yang sangat pesat di antara para pelaku usaha saat 

ini, kepercayaan adalah prioritas utama yang memungkinkan para 

konsumen untuk membeli produk itu secara berulang ulang. Pemilik 

usaha perlu memperhatikan apa yang dianggap penting oleh konsumen 

karena membangun kepercayaan konsumen merupakan hal yang tidak 

mudah. Saat menggunakan jasa endorsement dan melalui testimoni, 

maka kami dapat meningkatkan kualitas layanan yang disediakan dan 

menggunakannya sebagai bahan input untuk meningkatkan 

kepercayaan. Penggunaan jasa endorser dapat memenuhi kepercayaan 

pelanggan, dan pelanggan dapat terus membeli produk tersebut. Jika 

kepercayaan pelanggan terpenuhi, maka tingkat penjualan juga akan 

tinggi.  

Kepercayaan dibangun antara pihak-pihak yang tidak saling 

mengenal baik dalam interaksi maupun proses transaksi. Kepercayaan 

adalah dasar dari bisnis. Transaksi bisnis antara dua pihak atau lebih 

terjadi ketika masing-masing saling mempercayai. Kepercayaan ini 

tidak bisa begitu saja diakui oleh pihak lain, tetapi harus dibangun dan 

ditunjukkan dari awal. Dengan begitu, kepercayaan akan timbul jika 

produk yang dipromosikan sesuai dengan apa yang dibutuhkan 

pelanggan. Maka adanya endorsement dan testimonial mempermudah 

pelanggan untuk membangun kepercayaannya.  
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Minat beli pada konsumen juga didasari atas kepercayaan yang 

dilakukan para endorse dalam melakukan promosinya. Konsumen 

sangat mempercayai penuh atas kualitas produk yang digunakan. Maka 

dari itu, peneliti menggunakan variabel kepercayaan sebagai variabel 

intervening dalam penelitian ini.  

Penelitian ini penting karena perkembangan media sosial yang pesat 

memerlukan penelitian khusus pada aplikasi Instagram di media sosial 

telah menyebabkan cara yang relatif baru untuk menjual produk. 

Awalnya, mereka menggunakan metode penjualan yang hanya 

menerima pelanggan, transaksi penjualan tatap muka kini menjadi toko 

secara online, semua transaksi dapat dilakukan dengan menggunakan 

alat yang terkomputerisasi. Selain metode penjualan produk baru, 

metode pemasaran baru untuk perusahaan juga telah muncul toko online 

menggunakan jasa influencer dan selebriti untuk mempromosikan 

merek mereka, meski harga yang ditawarkan cukup tinggi, pemilik toko 

online tetap menggunakan layanan jasa endorsement.  

Pada saat ini jasa selebgram telah banyak dilakukan oleh para 

pebisnis online / UMKM digital. Terbukti dengan adanya UMKM yang 

mampu mendapatkan banyak konsumen/pelanggan dengan 

menggunakan jasa selebgram dan testimonial tersebut. salah satu 

UMKM yang menggunakan jasa celebrity endorser yaitu KK Shop. KK 

Shop ini menggunakan jasa seorang tokoh pesantren dalam 

mempromosikan hijab, gamis dan bros. alasan menggunakan tokoh 
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pesantren sebagai selebgram/ orang yang mempromosikan, karena 

produk yang dijual di KK Shop ini merupakan barang yang identik 

digunakan di kalangan santri. Dan santri jelas mengetahui tokoh 

pesantren tersebut. KK Shop menggunakan Ning Niehal Asysy sebagai 

celebrity endorser. Kemampuan selebgram dalam mempromosikan 

suatu produk sangat berpengaruh karena konsumen akan tertarik pada 

celebrity endorser yang mengiklankan suatu produk dan juga menguasai 

produk tersebut, sehingga bisa meyakinkan kepada konsumen bahwa 

produk KK Shop ini bagus dan sangat patut dibeli. Selain itu, konsumen 

menaruh rasa kepercayaannya terhadap selebgram tokoh pesantren, dan 

menimbulkan minat beli pada konsumen.  

Harapan kami dalam melakukan penelitian ini memastikan bahwa 

variabel endorsement/selebgram dan variabel testimoni berpengaruh 

terhadap minat beli konsumen melalui kepercayaan sebagai variabel 

intervening. Maka dari itu, peneliti mengangkat judul “Pengaruh 

Selebgram dan Testimoni Terhadap Minat Beli Melalui 

Kepercayaan Sebagai Variabel Intervening”. 

1.2 Rumusan Masalah Penelitian  

1. Apakah variabel selebgram berpengaruh terhadap Kepercayaan? 

2. Apakah variabel testimoni berpengaruh terhadap Kepercayaan? 

3. Apakah variabel selebgram berpengaruh terhadap minat beli? 

4. Apakah variabel testimoni berpengaruh terhadap minat beli? 

5. Apakah variabel kepercayaan berpengaruh terhadap minat beli? 
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6. Apakah selebgram berpengaruh tidak langsung terhadap minat 

beli melalui kepercayaan sebagai variabel intervening? 

7. Apakah testimoni berpengaruh tidak langsung terhadap minat beli 

melalui kepercayaan sebagai variabel intervenin? 

1.3 Tujuan Penelitian  

1. Untuk mengetahui bahwa variabel selebgram berpengaruh 

terhadap kepercayaan. 

2. Untuk mengetahui bahwa variabel testimoni berpengaruh 

terhadap kepercayaan. 

3. Untuk mengetahui bahwa variabel selebgram berpengaruh 

terhadap minat beli. 

4. Untuk mengetahui bahwa variabel testimoni berpengaruh 

terhadap minat beli. 

5. Untuk mengetahui bahwa kepercayaan berpengaruh terhadap 

minat beli. 

6. Untuk mengetahui bahwa selebgram berpengaruh tidak langsung 

terhadap minat beli melalui kepercayaan. 

7. Untuk mengetahui bahwa variabel testimoni berpengaruh tidak 

langsung terhadap minat beli melalui kepercayaan. 

1.4 Manfaat Penelitian  

a. Secara teoritis 

Menambah wawasan dan pengetahuan, serta pengalaman tentang 

selebgram, testimoni, minat beli dan kepercayaan.  
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b. Manfaat praktis 

- Bagi penulis 

Penelitian ini diharapkan mampu menambah wawasan, 

pengetahuan dan pengalaman penulis dalam hal penelitian. 

- Bagi pelaku bisnis 

Dapat membantu pelaku bisnis baik UMKM maupun bisnis 

online lainnya agar dapat mengembangkan bisnisnya di media 

sosial.  

- Bagi akademik 

Penelitian ini diharapkan dapat menambah perbendaharaan 

perpustakaan tentang pengaruh selebgram dan testimoni 

terhadap minat beli melalui kepercayaan sebagai variabel 

intervening.  
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BAB V 

PENUTUP 

1.1 Kesimpulan 

 berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah ditemukan 

sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

a. Selebgram (X1) berpengaruh signifikan terhadap kepercayaan (Z) 

konsumen KK Shop yang diendorse tokoh pesantren dengan nilai t 

hitung 7310 dengan t tabel 1983 yang artinya t hitung > t tabel. Dan 

nilai sig 0,000 dengan nilai signifikan 0,05 yang artinya 0,000 < 0,05. 

b. Testimoni (X2) berpengaruh signifikan terhadap kepercayaan (Z) 

dengan nilai t hitung 4898 dengan t tabel 1983 yang artinya t hitung > 

t tabel. Dan nilai sig 0,000 dengan nilai signifikan 0,05 yang artinya 

0,000 < 0,05. 

c. Selebgram (X1) berpengaruh signifikan terhadap minat beli (Y) 

dengan nilai t hitung 5817 dengan t tabel 1983 yang artinya t hitung > 

t tabel. Dan nilai sig 0,000 dengan nilai signifikan 0,05 yang artinya 

0,000 < 0,05.  

d. Testimoni (X2) berpengaruh signifikan terhadap minat beli (Y) dengan 

nilai t hitung 3755 dengan t tabel 1983 yang artinya t hitung > t tabel. 

Dan nilai sig 0,000 dengan nilai signifikan 0,05 yang artinya 0,006 < 

0,05. 

e. kepercayaan (Z) berpengaruh signifikan terhadap Minat Beli (Y) 

dengan nilai t hitung 4137 dengan t tabel 1983 yang artinya t hitung > 
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t tabel. Dan nilai sig 0,000 dengan nilai signifikan 0,05 yang artinya 

0,000 < 0,05. 

f. Selebgram (X1) berpengaruh signifikan terhadap minat beli (Y) 

melalui variabel kepercayaan (Z) dengan nilai t hitung 2645 dengan t 

tabel 1983 yang artinya t hitung > t tabel. Dan nilai sig 0,009 dengan 

nilai signifikan 0,05 yang artinya 0,009 < 0,05.  

g. Testimoni (X2) tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli (Y) 

melalui kepercayaan (Z) dengan Nilai t hitung 1831 dengan t tabel 

1983 yang artinya t hitung < t tabel dan nilai sig 0,070 dengan nilai 

signifikan 0,05 yang artinya 0,070 > 0,05. 

1.2 Saran  

1. Bagi Peneliti Selanjutnya 

Bagi peneliti selanjutnya untuk meningkatkan kualitas penelitian 

disarankan untuk: 

a. Menambah variabel lain yang dapat mempengaruhi kepercayaan dan 

minat beli agar lebih memperkuat hasil analisa penelitian. 

b. Menambah jumlah sampel dalam penelitian agar mendapatkan hasil 

yang lebih akurat. 

2. Bagi Perusahaan  

Saran yang dapat peneliti berikan kepada KK Shop sebagai berikut: 

a. Meningkatkan strategi pemasaran dan peningkatan produk agar 

konsumen lebih percaya dan KK Shop lebih berkembang lagi. 

b. Menerima kritik dan saran bagi konsumen yang hendak memberikan 



130 
 

komplain mengenai produk hijab dan gamis tersebut. 

c. Memproduksi produk lainnya yang saat ini sedang diminati oleh 

masyarakat. 
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