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Marketing The purpose of his study to ascertain how Gen Z consumer loyalty is
consumer loyalty impacted by influencer and digital marketing. The approach is
digital marketing quantitative and includes multiple linear regression analysis along

with data collecting methods such as documentation, surveys, and
observation. According to the study's findings, influencer marketing
significantly and favorably affects customer loyalty, but digital
marketing only partially has no discernible impact. At the same
time, though, both have a big impact on customer loyalty

ABSTRAK
Kata Kunci: Penelitian ini memiliki tujuan untuk mengetahui pengaruh
Inﬂuenger influencer marketing dan pemasaran digital terhadap loyalitas
Marketing konsumen Gen Z. Metode yang digunakan adalah kuantitatif

Loyalitas konsumen  qengan teknik pengumpulan data melalui observasi, kuesioner,

Pemasaran di Era dan dokumentasi, serta analisis linear berganda. Hasil penelitian

Digital menunjukkan bahwa influencer marketing berpengaruh positif
dan signifikan terhadap loyalitas konsumen, sedangkan
pemasaran digital tidak berpengaruh signifikan secara parsial.
Namun, secara bersama-sama, keduanya memiliki pengaruh yang
saling terkait terhadap loyalitas konsumen

A. PENDAHULUAN

Di era digital yang serba cepat dan terhubung, strategi pemasaran konvensional
mulai ditinggalkan. Generasi Z, yang terdiri dari individu kelahiran tahun 1997
hingga 2012, menjadi fokus utama berbagai strategi pemasaran modern (Ahmadi
et al., 2024). Generasi ini dikenal sangat akrab dengan dunia digital, aktif di media
sosial, dan lebih mempercayai rekomendasi dari figur publik atau influencer
dibandingkan iklan tradisional.

Dalam konteks ini, influencer marketing muncul sebagai strategi yang sangat
efektif dalam menjangkau Gen Z. Influencer dianggap mampu membangun
kepercayaan, menciptakan Kketerikatan emosional, dan pada akhirnya
memengaruhi keputusan pembelian (Wirapraja et al, 2023) Di sisi lain,
pemasaran digital juga terus berkembang melalui media social yang dimana
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terdiri dari media sosial WhatsApp, Facebook, Instagram dan Tiktok maupun e-
commerce, dan kampanye online yang dinamis(Mahyus, 2022). Penelitian ini
dilakukan untuk mengetahui sejauh mana pengaruh influencer marketing dan
strategi pemasaran digital terhadap loyalitas konsumen Gen Z, khususnya pada
Toko Citra Cosmetik & Swalayan di Daya, Makassar.
Influencer marketing
Influencer marketing adalah strategi pemasaran strategis yang menggunakan
orang yang dianggap berpengaruh untuk mendukung suatu produk (Lengkawati
et al,, 2021). Bisnis sering menggunakan pemasaran influencer, juga dikenal
sebagai pemasaran melalui pengaruh influencer, untuk mendapatkan pelanggan
baru. Sehubungan dengan pendapat tersebut, dapat disimpulkan bahwa
menggunakan Influencer Instagram adalah cara promosi yang efektif untuk saat
ini. Influencer ini berfungsi sebagai perantara bagi bisnis untuk memasarkan
produk baru kepada followers-nya (Ernawati et al., 2023).
Pemasaran di Era Digital
Influencer digital adalah istilah yang sering digunakan untuk menggambarkan
pemasaran digital; istilah lain untuk istilah ini adalah influencer internet atau
influencer online. Upaya yang dilakukan untuk berhubungan dengan pelanggan
melalui saluran komunikasi secara online disebut pemasaran digital. Kotler
(Nawari et al, 2020) menyatakan bahwa perangkat digital memungkinkan
pemasaran untuk melibatkan pelanggan kapan saja dan di mana saja. Strategi yang
tepat harus diterapkan untuk menarik pelanggan dan meningkatkan penjualan
(Muliati et al., 2021). Perusahaan pemasaran digital menggunakan berbagai alat
digital, seperti aplikasi sosial, situs web, video online, email, dan blog, untuk
memasarkan iklan.
Loyalitas Konsumen
Kesetiaan secara harfiah berarti kesetiaan; itu diperoleh tanpa paksaan, secara
alami. Untuk menjaga dan membina hubungan dengan pelanggan dan
mempertahankan hubungan yang kuat, perusahaan sangat berfokus pada loyalitas
pelanggan. Ini karena pelanggan dapat dengan mudah beralih dari satu merek ke
merek lain (Widyastuti et al., 2019). Loyalitas konsumen ditunjukkan oleh niatan
perilaku mengenai produk atau jasa layanan. Niatan perilaku ini menunjukkan
kemungkinan bahwa pelanggan akan membeli atau menggunakan jasa layanan
tersebut lagi (Sari et al.,, 2024).

B. METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif deskriptif (Nadhar et al., 2024)
dengan pengumpulan data melalui kuesioner, observasi, dan dokumentasi. Sampel
yang digunakan berjumlah 96 responden yang merupakan konsumen Gen Z dan
telah melakukan pembelian minimal 3 kali di toko tersebut.Pengolahan data
dilakukan menggunakan program SPSS, dengan uji validitas, reliabilitas, uji asumsi
klasik, serta analisis regresi linier berganda untuk mengetahui hubungan antara
variabel (Luthfi, 2025).

C. HASIL dan PEMBAHASAN
1. HASIL
Métode analisis data

1) Uji Multikolinearitas
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Tabel 1 : Hasil Uji Multikolinieritas

Model Unstandardize Stan t Si Collinearit
d Coefficients dardized g. y Statistics
Coefficie
nts
B Std. Beta To Vv
Error leran IF
ce
(Constant) 2,43 1,52 1, ,1
7 1 602 13
Influencer ,612 ,116 ,545 5, ,0 ,5 1,
marketing 254 00 23 911
Pemasaran ,204 ,111 ,191 1, ,0 ,5 1,
Di Era Digital 838 69 23 911

Sumber : Hasil Olah Data SPSS, 2025

Berdasarkan tabel diketahui bahwa nilai VIF variabel Influencer marketing
(X1) dan variabel Pemasaran Di Era Digital (X2) yaitu 1,911< 10 dan nilai
tolerancenya sebesar 0,523 > 0,1 jadi dapat disimpulkan data dalam penelitian ini
tidak terjadi multikolinieritas.

2) Uji Heteroskedastisitas

Tabel 2 : Hasil Uji Heteroskedastisitas

Coefficients®
Model Unstandardized Standard t Sig.
Coefficients ized
Coefficients
B Std. Beta
Error
1 (Constant) ,133 ,939 ,14 ,888
2
Influencer ,014 ,072 ,029 ,20 ,841
marketing 1
Pemasaran Di Era ,048 ,068 ,L100 ,70 ,483
Digital 4

Dependent Variable: ABS RES
Sumber : Hasil Olah Data SPSS, 2025

Dari tabel 3.9 menunjukkan bahwa variabel influencer marketing (X1) dan
variabel pemasaran di era digital (X2) mempunyai nilai signn > 0,05 artinya tidak
terjadi heteroskedastisitas.
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3) Uji Normalitas

Gambar 1 : Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Loyalitas Konsumen
10

Expected Cum Prob

00 02 04 06 08 10

Observed Cum Prob

Sumber : Hasil Olah Data SPSS, 2025

Hasil olah data yang dihasilkan oleh peneliti, yang menyebarkan kuesioner

kepada 96 responden, disajikan di bawah ini.
Tabel 3 : Karakteristik Responden

No Aspek Jumlah Presentase
Responden (%)
1. Jenis Kelamin:
a. Laki-laki 24 25
b. Perempuan 72 75
Jumlah 96 100
2. Usia:
a. 12-15 4 4,17
b. 16-19 9 9,38
c. 20-23 60 62,50
d. 24-27 23 23,96
Jumlah 96 100

Sumber : Hasil Olah Data SPSS, 2025
Berdasarkan tabel diatas, data karakteristik responden pada penelitian ini

didominasi oleh perempuan sebanyak 75%, dengan rentang usia 20-23 tahun
sebanyak 62,50%.

Tabel 4:Uji analisis linear berganda
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Coefficients2
Model Unstandardized Standardi t Sig
Coefficients zed
Coefficie
nts
B Std. Beta
Error
1 (Constant) 2,437 1,52 1,6 11
1 02 3
Influencer marketing ,612 116 545 5,2 ,00
54 0
Pemasaran Di Era ,204 111 191 1,8 ,06
Digital 38 9

a. Dependent Variable: Loyalitas Konsumen
Sumber : Hasil Olah Data SPSS, 2025

Persamaan analisis diatas menunjukkan adanya hubungan antara variabel
X1 dan X2 terhadap variabel Y, dari persamaan tersebut maka diambil kesimpulan
sebagai berikut:

Nilai a 2.437 merupakan keadaan saat variabel loyalitas konsumen belum
dipengaruhi oleh variabel lainnya. Pada b1 nilai koefisien x1 variabel influencer
marketing adalah 0,612, dan nilai b2 koefisien regresi x2 adalah 0,204,
menunjukkan bahwa variabel influencer marketing dengan pemasaran di era digital
memiliki pengaruh positif terhadap loyalitas konsumen.

Uji T
a) Pengaruh X1 terhadap Y

Tabel 4 menunjukkan bahwa H1 diterima karena nilai sig 0,000 kurang dari
0,05 dan nilai T hitung 5,254 lebih besar dari 1,989. Oleh karena itu, hipotesis
pertama dapat diterima.

b) Pengaruh X2 terhadap Y

Dari tabel 4, kami menemukan bahwa H2 ditolak, yang menunjukkan
bahwa ada pengaruh tidal antara variabel X2 dan Y. Nilai t hitung 1,838 kurang
dari 1,989, dan nilai signifikan 0,069 lebih besar dari 0,05.

Tabel 5: Uji F
ANQOVAa
Model Sum of df Mean F Sig
S Square
quares
1 Regressi 198,715 2 99,357 42, ,00
339 op
on
Resid 218,244 93 2,347
ual
Total 416,968 95

a. Dependent Variable: Loyalitas konsumen

b. Predictors: Constant, Pemasaran Di Era Digital, Influencer marketing
Sumber : Hasil Olah Data SPSS, 2025

c) Pengaruh X1 dan X2 terhadap Y
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Dari tabel 5, kita dapat menemukan bahwa nilai tanda 0,000 kurang dari
0,05 dan nilai f hitung 42,339 lebih besar dari 3,09. Ini menunjukkan bahwa H3
diterima, yang menunjukkan bahwa ada pengaruh antara variabel X1 dan X2
terhadap variabel Y.

2. PEMABAHASAN

Hasil penelitian menegaskan bahwa pengaruh dari tokoh publik atau
influencer sangat penting dalam mendorong loyalitas konsumen, khususnya Gen Z.
Mereka lebih mudah dipengaruhi oleh testimoni atau ulasan dari influencer yang
mereka ikuti dan percayai di media sosial seperti Instagram atau TikTok. Dengan
kredibilitas, daya tarik, dan kedekatan emosional, influencer berperan besar dalam
menciptakan loyalitas konsumen.

Sebaliknya, meskipun pemasaran digital memberikan fleksibilitas dan
jangkauan yang luas, tanpa sentuhan personal dan pendekatan yang tepat, konsumen
Gen Z cenderung tidak terikat emosional pada brand. Oleh karena itu, diperlukan
sinergi antara konten yang menarik dan dukungan dari figur yang mampu
meyakinkan audiens.

SIMPULAN
Berdasarkan hasil pembahasan penulis menyipulkan bahwa:
1. Influencer marketing mempunyai penaguruh positif dan signifikan terhadap
loyalitas konsumen Gen Z.
2. Pemasaran digital tidak mempengaruhi secara signifikan secara parsial, namun
tetap berkontribusi dalam konteks simultan.
3. Kombinasi keduanya memberikan dampak yang kuat terhadap loyalitas
konsumen, menjadikannya strategi yang saling melengkapi
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