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Abstract. This study was conducted against the background of the growing role of health influencers
on social media in shaping healthy lifestyle intentions. The purpose of this study was to examine the
effect of liking toward a health influencer on healthy lifestyle intention, as well as the effects of
credibility and similarity on liking. This quantitative study used a cross-sectional survey design. The
population consisted of social media users who followed dr. Tirta on Instagram, TikTok, and
YouTube, while the sample included 230 respondents selected through purposive sampling. The
research instrument was a five-point Likert questionnaire, and the data were analyzed using
Structural Equation Modeling with AMOS. The results showed that liking toward the health
influencer had a positive and significant effect on healthy lifestyle intention, whereas similarity and
credibility did not significantly affect liking. The conclusion is that liking is an important
psychological factor in encouraging healthy lifestyle intention, while credibility and similarity are
not the main determinants in this context.
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Abstrak. Penelitian ini dilatarbelakangi oleh semakin pentingnya peran influencer kesehatan di
media sosial dalam membentuk niat hidup sehat. Tujuan penelitian ini adalah menganalisis pengaruh
kesukaan terhadap influencer kesehatan terhadap niat hidup sehat, serta pengaruh kredibilitas dan
kesamaan terhadap kesukaan. Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan desain
survei cross-sectional. Populasi penelitian adalah pengguna media sosial yang mengikuti dr. Tirta
di Instagram, TikTok, dan YouTube, sedangkan sampel berjumlah 230 responden yang dipilih
menggunakan purposive sampling. Instrumen penelitian berupa kuesioner skala Likert lima poin,
dan data dianalisis menggunakan Structural Equation Modeling dengan AMOS. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa kesukaan terhadap influencer kesehatan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap niat hidup sehat, sedangkan kesamaan dan kredibilitas tidak berpengaruh signifikan
terhadap kesukaan. Kesimpulannya, kesukaan merupakan faktor psikologis penting dalam
mendorong niat hidup sehat, sementara kredibilitas dan kesamaan bukan penentu utama dalam
konteks ini.
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PENDAHULUAN

Media sosial telah menjadi sarana penting dalam penyebaran informasi kesehatan,
termasuk membentuk kesadaran masyarakat untuk menerapkan gaya hidup sehat. Salah satu
Influencer kesehatan di Indonesia adalah dr. Tirta yang memiliki jutaan pengikut di
Instagram, TikTok, dan YouTube. Popularitas tersebut didukung oleh konten edukasi
kesehatan yang konsisten serta latar belakangnya sebagai lulusan kedokteran Universitas
Gadjah Mada sehingga memiliki kredibilitas dalam menyampaikan informasi kesehatan
(Sausan et al., 2024; Bintang et al., 2022).

Besarnya jumlah pengikut menunjukkan bahwa Influencer kesehatan memiliki
kemampuan memengaruhi audiens melalui media sosial. Informasi yang disampaikan tidak
hanya meningkatkan pengetahuan, tetapi juga mendorong individu untuk menerima pesan
dan meniru perilaku hidup sehat. Fenomena ini menjadikan peran Influencer kesehatan
penting untuk dikaji dalam pembentukan niat hidup sehat (Sausan et al., 2024; Bintang et al.,
2022).

Namun, penelitian terdahulu masih menunjukkan kesenjangan mengenai pengaruh
kredibilitas Influencer. Meskipun kredibilitas terbukti memengaruhi perilaku pengikut,
pengaruh tersebut belum optimal ketika audiens tidak merasakan adanya kesamaan dengan
Influencer (Janssen et al., 2022). Kondisi ini menunjukkan bahwa kredibilitas saja belum
cukup menjelaskan terbentuknya niat hidup sehat.

Kesamaan antara Influencer dan pengikut dipandang sebagai faktor yang dapat
memperkuat hubungan tersebut. Kesamaan demografis maupun psikologis membuat audiens
merasa lebih dekat, lebih mudah menerima pesan, dan terdorong meniru perilaku hidup sehat
yang ditampilkan oleh Influencer (O'Donnell et al., 2024; Zhang et al., 2021; Julia Durau,
2024).

Selain itu, kesukaan terhadap Influencer menjadi mekanisme yang menghubungkan
kredibilitas dan kesamaan dengan niat hidup sehat. Audiens yang menyukai Influencer
cenderung lebih terbuka menerima pesan serta terdorong mengikuti gaya hidup yang
dipromosikan. Kesukaan tersebut dipengaruhi oleh kredibilitas (Wang, Li, Wang, et al.,
2024; Anfafia, 2023) dan kesamaan (Omar dan Mohammad Mohammad Farrag, 2024;
Cottrell, 2023; Kim et al., 2024), sehingga berpotensi meningkatkan niat hidup sehat
(Alfinaldi, 2023; Anggoroningtyas dan Adha, 2024; Joaquim et al., 2023; Wang, Li, dan
Wang, 2024; H.M.T.S. et al., 2025; Smit et al., 2022).

Berdasarkan fenomena dan kesenjangan tersebut, penelitian ini bertujuan menguji
pengaruh kesukaan Influencer terhadap niat hidup sehat serta pengaruh kredibilitas dan
kesamaan terhadap kesukaan Influencer. Penelitian ini penting dilakukan karena
meningkatnya peran media sosial sebagai media edukasi kesehatan. Kebaruan penelitian
terletak pada pengintegrasian kredibilitas dan kesamaan sebagai faktor pembentuk kesukaan
Influencer dalam menjelaskan niat hidup sehat pada konteks Influencer kesehatan, khususnya
dr. Tirta.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif dengan metode survei untuk
menganalisis hubungan antara kredibilitas, kesamaan, kesukaan Influencer, dan niat hidup
sehat. Pengumpulan data dilakukan menggunakan kuesioner sebagai instrumen penelitian
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yang disebarkan kepada responden. Penelitian menerapkan desain cross-sectional, sehingga
data dikumpulkan pada satu periode waktu tertentu untuk menguji hubungan antarvariabel
yang telah dirumuskan dalam model penelitian (Fuady et al., 2020).

Instrumen penelitian berupa kuesioner dengan skala Likert lima poin yang digunakan
untuk mengukur variabel niat hidup sehat, kesukaan Influencer, kredibilitas, dan kesamaan
berdasarkan indikator masing-masing variabel. Sebelum digunakan dalam penelitian utama,
instrumen diuji melalui uji validitas menggunakan Average Variance Extracted (AVE) dan
Exploratory Factor Analysis (EFA) dengan kriteria factor loading lebih dari 0,40 serta nilai
AVE yang memenuhi persyaratan validitas konstruk (Hidayah, 2025; Putri et al., 2021).
Reliabilitas instrumen diuji menggunakan koefisien Cronbach's Alpha dan seluruh variabel
menunjukkan nilai reliabilitas yang memenuhi kriteria sehingga dinyatakan layak digunakan
(Tin & Hidayat, 2012). Analisis data dilakukan menggunakan Structural Equation Modeling
(SEM) dengan bantuan perangkat lunak AMOS melalui analisis faktor konfirmatori,
pengujian model struktural, evaluasi goodness of fit, serta pengujian hipotesis menggunakan
metode maximum likelihood dan path analysis (Hair et al., 2010; Hair et al., 2019).

Populasi penelitian adalah seluruh pengguna media sosial yang mengikuti akun dr.
Tirta di Instagram, TikTok, dan YouTube serta pernah melihat, mengakses, atau
mengonsumsi konten edukasi kesehatan yang disampaikan melalui platform tersebut. Sampel
penelitian merupakan pengikut dr. Tirta yang dipilih menggunakan teknik purposive
sampling, yaitu responden yang memenuhi Kriteria sebagai pengguna media sosial yang
mengikuti atau mengetahui konten dr. Tirta serta memiliki ketertarikan terhadap informasi
maupun praktik gaya hidup sehat (Meatry Kurniasaril, 2018; Sugiyono, 2023). Penentuan
jumlah sampel mengacu pada pedoman ukuran sampel berdasarkan nilai factor loading
sebesar 0,40, sehingga jumlah minimal responden yang digunakan dalam penelitian ini
adalah 200 orang (Hair et al., 2010).

Penelitian diawali dengan penyusunan instrumen berdasarkan indikator setiap variabel
penelitian. Selanjutnya dilakukan uji coba instrumen kepada 30 responden untuk menguiji
validitas dan reliabilitas sehingga indikator yang tidak memenuhi kriteria dieliminasi. Setelah
instrumen dinyatakan layak, pengumpulan data utama dilakukan kepada 230 responden yang
memenuhi kriteria penelitian melalui penyebaran kuesioner secara daring. Data yang
terkumpul kemudian dianalisis menggunakan SEM melalui tahapan pengujian asumsi
normalitas, outlier, goodness of fit, confirmatory factor analysis, dan pengujian hubungan
antarvariabel sesuai model penelitian menggunakan metode maximum likelihood (Hair et al.,
2010; Hair et al., 2019).
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HASIL DAN PEMBAHASAN
Deskripsi Sample
Tabel 1 Distribusi Sampel Berdasarkan Usia

Usia Jumlah Presentase
23 — 28 Tahun 98 42,6%
17 — 22 Tahun 83 36,1%
29 — 34 Tahun 29 12,6%
35 — 40 Tahun 13 5,7%
Lebih dari 41 Tahun 7 3%
Total 230 100%

Berdasarkan 230 responden, mayoritas berusia 23-28 tahun sebanyak 98 orang
(42,6%), diikuti usia 17-22 tahun sebanyak 83 orang (36,1%), usia 29—34 tahun sebanyak 29
orang (12,6%), usia 35-40 tahun sebanyak 13 orang (5,7%), dan usia di atas 41 tahun
sebanyak 7 orang (3%). Dominasi responden usia 23-28 tahun dipengaruhi tingginya
penggunaan media sosial pada kelompok usia tersebut sehingga lebih banyak terpapar konten
kesehatan dr. Tirta dan berpartisipasi dalam penelitian.

Tabel 2 Distribusi Sampel Berdasarkan Pendidikan Terakhir

Pendidikan Terakhir Jumlah Presentase
D4/S1 125 54,3%
SMA/SMK 88 38,3%
D3 8 3,5%
S2 4 1,7%
SMP 3 1,3%
Profesi Apoteker 1 0,4%
S3 1 0,4%
Total 230 100%

Berdasarkan Tabel 2, mayoritas responden memiliki pendidikan terakhir D4/S1
sebanyak 104 orang (52%), diikuti SMA/SMK sebanyak 80 orang (40%), D3 sebanyak 7
orang (3,5%), S2 sebanyak 4 orang (2%), SMP sebanyak 3 orang (1,5%), serta Profesi
Apoteker dan S3 masing-masing 1 orang (0,5%). Dominasi responden berpendidikan D4/S1
menunjukkan bahwa penelitian ini lebih banyak menjangkau individu dengan pendidikan
tinggi yang umumnya memiliki literasi digital dan literasi kesehatan lebih baik, sehingga
lebih aktif mengakses konten edukasi kesehatan dari influencer seperti dr. Tirta dan
berpartisipasi dalam penelitian.
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Tabel 3 Distribusi Sampel Berdasarkan Pekerjaan

Pekerjaan Jumlah Presentase
Mahasiswa 100 43,5%
Karyawan Swasta 63 27,4%
Wirausaha 30 13%
PNS/ASN 10 4,3%
Guru 8 3,5%
Pelajar 6 2,6%
Tenaga Pendidikan/ Dosen 6 2,6%
Pegawain BUMN 5 2.2%
TNI/Polisi 2 0,9%
Total 230 100%

Berdasarkan Tabel 3, mayoritas responden berstatus mahasiswa sebanyak 100 orang
(43,5%), diikuti karyawan swasta 63 orang (27,4%), wirausaha 30 orang (13%), PNS/ASN
10 orang (4,3%), guru 8 orang (3,5%), pelajar dan tenaga pendidikan/dosen masing-masing
6 orang (2,6%), pegawai BUMN 5 orang (2,2%), serta TNI/Polisi 2 orang (0,9%). Dominasi
responden mahasiswa menunjukkan bahwa penelitian ini lebih banyak menjangkau
lingkungan akademik. Kelompok ini juga memiliki intensitas penggunaan media sosial yang
tinggi sehingga lebih sering mengakses konten edukasi kesehatan dari influencer seperti dr.
Tirta dan lebih banyak berpartisipasi dalam penelitian.

Tabel 4 Distribusi Sampel Berdasarkan Pendapatan Perbulan

Pendapatan Perbulan Jumlah Presentase
2.000.000 — 3.000.000 76 33%
<3.500.000 73 31,7%
500.000 — 1.000.000 38 16,5%
<500.000 22 9,6%
1.000.000 — 2.000.000 21 9,1%
Total 230 100%

Berdasarkan Tabel 4.4, mayoritas responden memiliki pendapatan per bulan
Rp2.000.000-Rp3.000.000 sebanyak 76 orang (33%), diikuti <Rp3.500.000 sebanyak 73
orang (31,7%), Rp500.000—Rp1.000.000 sebanyak 38 orang (16,5%), <Rp500.000 sebanyak
22 orang (9,6%), dan Rp1.000.000—Rp2.000.000 sebanyak 21 orang (9,1%). Dominasi
kelompok ini menunjukkan bahwa sebagian besar responden memiliki akses yang baik
terhadap media sosial sehingga lebih sering mengikuti konten edukasi kesehatan dr. Tirta.
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Tabel 5 Distribusi Sampel Berdasarkan Domisili Responden

Domisili Jumlah Presentase
Surakarta 85 37%
Karanganyar 48 20,9%
Sukoharjo 43 18,7%
Sragen 22 9,6%
Wonogiri 22 9,6%
Nganjuk 4 1,7%
Surabaya 3 1,3%
Madiun 1 0,4%
Makasar 1 0,4%
Magetan 1 0,4%
Total 230 100%

Berdasarkan Tabel 4.5, mayoritas responden berdomisili di Surakarta sebanyak 85
orang (37%), diikuti Karanganyar 48 orang (20,9%), Sukoharjo 43 orang (18,7%), Sragen
dan Wonogiri masing-masing 22 orang (9,6%), Nganjuk 4 orang (1,7%), Surabaya 3 orang
(1,3%), serta Madiun, Makassar, dan Magetan masing-masing 1 orang (0,4%). Dominasi
responden dari Surakarta diduga dipengaruhi oleh penyebaran kuesioner yang lebih banyak
menjangkau wilayah tersebut serta tingginya penggunaan media sosial oleh masyarakat usia

produktif.
Tabel 6 Distribusi Sampel Berdasarkan Media Sosial dr.Tirta yang diikuti
Media sosial dr.Tirta yang diikuti Jumlah Presentase

Tiktok dan Instagram 75 32,6%
Tiktok 49 21,3%
Atau Ketiganya 33 14,3%

Instagram 30 13%

Instagram dan YouTube 16 7%
YouTube 14 6,1%

Tiktok dan YouTube 13 5,7%
Total 230 100%

Berdasarkan Tabel 6, mayoritas responden mengikuti dr. Tirta melalui TikTok dan
Instagram sebanyak 75 orang (32,6%), diikuti hanya TikTok 49 orang (21,3%), ketiga
platform sebanyak 33 orang (14,3%), hanya Instagram 30 orang (13%), Instagram dan
YouTube 16 orang (7%), hanya YouTube 14 orang (6,1%), serta TikTok dan YouTube 13
orang (5,7%). Dominasi TikTok dan Instagram menunjukkan bahwa kedua platform menjadi
media utama responden dalam mengakses konten edukasi kesehatan dr. Tirta.

Tabel 7 Distribusi Sampel Berdasarkan Berapa lama menjadi follower sosial media

dr. Tirta
Berapa lama menjadi follower sosial media dr. Tirta Jumlah Presentase
Lebih dari 1 Tahun 157 68.,3%
Kurang dari 1 Tahun 73 31,7%
Total 230 100%
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Berdasarkan Tabel 7, mayoritas responden telah mengikuti media sosial dr. Tirta selama
lebih dari 1 tahun sebanyak 157 orang (68,3%), sedangkan 73 orang (31,7%) telah mengikuti
kurang dari 1 tahun. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar responden telah cukup lama
terpapar konten kesehatan dr. Tirta sehingga memiliki penilaian yang lebih baik terhadap
kredibilitas dan konten yang disampaikan.

Uji Goodness of Fit
Tabel 8 Kriteria Goodness of Fit
Goodness of Fit Index Cut of Value

x? = chi square Diharapkan kecil

GFlI >0.90

RMSEA <0.08

AGFI <0.90

TLI >0.90

NFI >0.90

CFl >0.90

CMIN/DF <2.00

RMR <0.03

Tabel 9 Hasil Uji Goodness of Fit

Goodness of Fit Cut of Value Hasil Keterangan
CMIN Diharapkan kecil 155,857
RMSEA <0.08 0.027 Sangat Baik
TLI >0.90 0.990 Sangat Baik
NFI >0.90 0.947 Sangat Baik
CFI >0.90 0.992 Sangat Baik
CMIN/DF <2.00 1.163 Sangat Baik
RMR <0.03 0.039 Marginal

Berdasarkan hasil pengujian, model penelitian memenubhi kriteria **Goodness of Fit**,
dengan lima indikator menunjukkan kategori baik dan satu indikator berada pada kategori
marginal. Secara keseluruhan, hasil tersebut menunjukkan bahwa model penelitian telah
sesuai dan layak digunakan untuk analisis lebih lanjut.
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Pengujian Hipotesis
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Gambar 1 Hasil Uji Hipotesis

Tabel 10 Hasil Uji Hipotesis

Hipotesis Standard c.r Probabilitas Keterangan
Estimate P

KI=> NHS 0,041 4,119 0,001 H1 Terdukung

KN-> KI -0,070 -0,145 0,885 H2 Tidak Terdukung

K-> KI 0,094 0,302 0,763 H3 Tidak Terdukung

Berdasarkan hasil uji hipotesis, Hipotesis 1 (H1) terdukung, yaitu kesukaan influencer

berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat hidup sehat (standard estimate = 0,041; CR
=4,119; p = 0,001). Sebaliknya, Hipotesis 2 (H2) tidak terdukung karena kesamaan tidak
berpengaruh signifikan terhadap kesukaan influencer (standard estimate = -0,070; CR = -
0,145; p = 0,885). Demikian pula, Hipotesis 3 (H3) tidak terdukung karena kredibilitas tidak
berpengaruh signifikan terhadap kesukaan influencer (standard estimate = 0,094; CR =
0,302; p=10,763).

Pembahasan

1.

Pengaruh Kesukaan Influencer terhadap Niat Hidup Sehat

Pengujian hipotesis dalam studi ini menunjukkan bahwa kesukaan influencer berpengaruh
positif terhadap niat hidup sehat. Hal ini ditunjukkan melalui hasil uji hipotesis dengan nilai
standard estimate sebesar 0,041, nilai c.r sebesar 4,119, dan nilai probabilitas (p = 0,001; p <
0,05). Berdasarkan hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa Hipotesis 1 (H1) terdukung. Hasil
tersebut menunjukkan bahwa semakin tinggi tingkat kesukaan responden terhadap influencer
kesehatan dr. Tirta, maka semakin tinggi pula niat responden untuk menerapkan perilaku hidup
sehat.

Hasil penelitian ini mendukung berbagai penelitian terdahulu yang menyatakan bahwa
kesukaan terhadap influencer memiliki peran penting dalam membentuk niat hidup sehat.
Kesukaan influencer memberikan kontribusi positif dan signifikan terhadap pembentukan niat
hidup sehat karena individu yang menyukai influencer cenderung lebih terbuka dalam menerima
pesan kesehatan, meniru perilaku yang ditampilkan, serta mengikuti rekomendasi yang diberikan
oleh influencer (Afifah, 2022; Alfinaldi, 2023; Anggoroningtyas dan Adha, 2024; HM.T.S. et al.,
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2025; Smit et al., 2022). Kesukaan terhadap influencer dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti
daya tarik, kepribadian, keramahan, serta kedekatan psikologis yang dirasakan oleh audiens.
Ketika individu memiliki rasa suka terhadap influencer, maka individu akan lebih mudah
menerima informasi dan terdorong untuk mengikuti perilaku yang ditampilkan oleh influencer
tersebut. Kondisi ini menyebabkan influencer mampu membentuk sikap positif yang mendorong
munculnya niat hidup sehat pada pengikutnya. Pada penelitian ini, mayoritas responden berada
pada rentang usia 23-28 tahun sebesar 42,6% dan usia 17-22 tahun sebesar 36,1%, yang
merupakan kelompok usia produktif dan aktif menggunakan media sosial sebagai sumber
informasi kesehatan. Selain itu, sebanyak 68,3% responden telah mengikuti media sosial dr. Tirta
selama lebih dari satu tahun. Kondisi tersebut memungkinkan terbentuknya kedekatan emosional
antara responden dan influencer sehingga pesan-pesan kesehatan yang disampaikan lebih mudah
diterima dan mendorong terbentuknya niat hidup sehat. Berdasarkan penjelasan tersebut dapat
dimaknai bahwa kesukaan terhadap influencer merupakan faktor penting dalam membentuk niat
hidup sehat. Semakin tinggi tingkat kesukaan audiens terhadap dr. Tirta, maka semakin tinggi
pula kecenderungan audiens untuk mengikuti anjuran kesehatan, menjaga pola hidup sehat, dan
menerapkan perilaku hidup sehat dalam kehidupan sehari-hari.
2. Pengaruh Kesamaan terhadap Kesukaan Influencer

Pengujian hipotesis dalam studi ini menunjukkan bahwa kesamaan tidak berpengaruh
signifikan terhadap kesukaan influencer. Hal ini ditunjukkan melalui hasil uji hipotesis dengan
nilai standard estimate sebesar -0,006, nilai c.r sebesar -0,088, dan nilai probabilitas (p = 0,930;
p > 0,05). Berdasarkan hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa Hipotesis 2 (H2) tidak terdukung.
Hasil tersebut menunjukkan bahwa kesamaan yang dirasakan responden dengan influencer tidak
mampu meningkatkan tingkat kesukaan responden terhadap influencer kesehatan dr. Tirta.

Hasil penelitian ini tidak sesuai dengan penelitian sebelumnya yang menjelaskan bahwa
kesamaan antara audiens dan influencer dapat meningkatkan kesukaan terhadap influencer. Studi
sebelumnya menjelaskan audiens yang memersepsikan adanya kesamaan Kkarakteristik,
pengalaman, gaya hidup, maupun cara pandang dengan influencer akan membentuk kedekatan
emosional yang meningkatkan relevansi figur influencer bagi audiens (Julia Durau, 2024; Kim ef
al., 2024; Omar & Mohammad Mohammad Farrag, 2024; Zhang et al., 2021b). Individu
cenderung lebih mudah menerima informasi dari figur yang dianggap memiliki latar belakang
dan pengalaman yang serupa dengan dirinya (Kim et al., 2024; Zhang et al., 2021). Namun hasil
penelitian ini menunjukkan bahwa kesamaan bukan merupakan faktor utama yang menentukan
kesukaan terhadap dr. Tirta. Kondisi ini dapat disebabkan karena responden cenderung
memfokuskan perhatian pada kualitas informasi kesehatan yang diberikan dibandingkan pada
kesamaan karakteristik pribadi dengan influencer. Sebagai seorang dokter sekaligus influencer
kesehatan, dr. Tirta lebih dikenal karena kompetensi dan edukasi kesehatan yang disampaikan
daripada kesamaan gaya hidup dengan pengikutnya. Karakteristik responden yang beragam dari
segi usia, pendidikan, pekerjaan, memungkinkan adanya variasi persepsi terhadap kesamaan
dengan influencer. Mayoritas responden memiliki latar belakang pendidikan D4/S1 serta berasal
dari berbagai jenis pekerjaan tingkat kesamaan yang dirasakan dengan influencer menjadi relatif
rendah dan tidak cukup kuat untuk membentuk kesukaan (Zhang et al., 2021). Berdasarkan
penjelasan tersebut dapat dimaknai bahwa kesamaan antara audiens dan influencer bukan
merupakan faktor utama yang membentuk kesukaan terhadap dr. Tirta. Audiens dapat tetap
menyukai influencer meskipun tidak merasa memiliki banyak kesamaan karakteristik,
pengalaman, maupun gaya hidup dengan influencer tersebut.

Obyek dalam penelitiaan ini adalah publik figur dr. Tirta yang memiliki media sosial yang
saat dilakukan penelitian ini berusia 34 tahun. Karakteristik usia dr.Tirta berbeda dengan
mayoritas responden yang berada pada rentang usia 17-28 tahun. Usia dr. Tirta berada pada tahap
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perkembangan dewasa yang lebih matang, ditandai dengan pengalaman hidup dan pengalaman
profesional yang lebih luas sebagai dokter, pengusaha, serta influencer kesehatan. Responden
yang sebagian besar masih berada pada fase dewasa awal umumnya ditandai dengan proses
pengembangan diri, penyelesaian pendidikan, dan pembangunan karier. Perbedaan usia dan
tahapan perkembangan tersebut berpotensi menimbulkan persepsi bahwa responden tidak
memiliki tingkat kesamaan dengan dr. Tirta. Responden hanya memandang dr. Tirta sebagai figur
yang memiliki kompetensi, pengalaman, dan keahlian dalam menyampaikan informasi
kesehatan. Kondisi ini dapat menjadi salah satu faktor yang menjelaskan Penyebab variabel
kesamaan tidak menunjukkan pengaruh yang signifikan terhadap kesukaan influencer dalam
penelitian ini.

Berdasarkan karakteristik tingkat pendidikan, hasil penelitian menunjukkan bahwa
kesamaan tidak memberikan pengaruh yang signifikan terhadap kesukaan influencer. Kondisi ini
dapat dipahami karena terdapat perbedaan latar belakang antara responden dan dr. Tirta.
Mayoritas responden memiliki tingkat pendidikan D4/S1 dari berbagai bidang, sedangkan dr.
Tirta merupakan seorang dokter dengan kompetensi dan keahlian dibidang kesehatan. Perbedaan
tersebut menyebabkan responden tidak merasakan adanya kesamaan dalam aspek pendidikan,
pengalaman, maupun profesi yang sebagian besar responden tidak memiliki latar belakang
pendidikan kesehatan. Informasi kesehatan yang disampaikan dari sudut pandang keilmuan
cenderung bersifat ilmiah dan berpotensi sulit dipahami apabila tidak disesuaikan dengan
karakteristik audiens. Namun kemampuan dr. Tirta dalam menyederhanakan informasi kesehatan
ke dalam bahasa yang mudah dipahami dan dekat dengan kehidupan sehari-hari membuat materi
yang kompleks lebih mudah diterima oleh masyarakat. Penelitiaan ini menunjukkan bahwa dalam
konteks edukasi kesehatan melalui media sosial, kesukaan terhadap influencer lebih dipengaruhi
oleh persepsi terhadap kredibilitas dan kualitas informasi yang diberikan daripada kesamaan
karakteristik antara influencer dan audiens.

3. Pengaruh Kredibilitas terhadap Kesukaan Influencer

Pengujian hipotesis dalam studi ini menunjukkan bahwa kredibilitas tidak berpengaruh
signifikan terhadap kesukaan influencer. Hal ini ditunjukkan melalui hasil uji hipotesis dengan
nilai standard estimate sebesar 0,016, nilai c.r sebesar 0,373, dan nilai probabilitas (p = 0,709; p
> 0,05). Berdasarkan hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa Hipotesis 3 (H3) tidak terdukung.
Hasil tersebut menunjukkan bahwa tingkat kredibilitas yang dimiliki influencer tidak terbukti
meningkatkan kesukaan responden terhadap influencer kesehatan dr. Tirta.

Hasil penelitian ini tidak sejalan dengan berbagai penelitian terdahulu yang menyatakan
bahwa kredibilitas influencer berpengaruh positif terhadap kesukaan influencer. Kredibilitas yang
tercermin melalui keahlian, kejujuran, kepercayaan, integritas, serta kemampuan dalam
menyampaikan informasi dipercaya mampu meningkatkan kesukaan audiens terhadap influencer
(Joaquim et al., 2023; Juditha, 2014; Khan, 2023). Influencer yang dipersepsikan memiliki
kredibilitas tinggi cenderung lebih mudah memperoleh respons positif karena dianggap jujur,
kompeten, dan dapat dipercaya oleh pengikutnya (Pinuji & Satiri, 2019). Hasil pengujian pada
setudi ini tidak berpengaruhnya kredibilitas terhadap kesukaan influencer dapat disebabkan
responden telah menganggap kredibilitas dr. Tirta sebagai sesuatu yang sudah melekat pada
dirinya. dokter Tirta yang berprofesi sebagai tenaga kesehatan aktif memberikan edukasi
kesehatan melalui media sosial, tingkat keahlian dan kredibilitas yang dimiliki dr. Tirta telah
dikenal luas oleh masyarakat tidak lagi menjadi faktor pembeda yang dapat meningkatkan
kesukaan responden. Mayoritas responden yang merupakan mahasiswa dan karyawan swasta
yang memiliki akses terhadap berbagai sumber informasi kesehatan yang beragam. Kelompok
responden ini cenderung melakukan verifikasi informasi dari berbagai sumber tidak hanya
ditentukan oleh sumber tunggal, tetapi juga dipengaruhi oleh faktor lain seperti gaya komunikasi,
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pengalaman mengikuti konten, interaksi yang dibangun, dan manfaat informasi yang diperoleh
dari influencer tersebut.

Berdasarkan karakteristik responden mengindikasikan bahwa kredibilitas bukan satu-
satunya faktor yang membentuk kesukaan terhadap influencer. Sebagian besar responden tetap
menilai dr. Tirta sebagai figur yang memiliki kompetensi, pengalaman, dan dapat dipercaya dalam
menyampaikan informasi kesehatan. Akan tetapi, pengakuan terhadap kredibilitas tersebut tidak
secara langsung menumbuhkan rasa suka. Kondisi ini dapat dipengaruhi oleh persepsi responden
bahwa dalam beberapa waktu terakhir konten yang disampaikan dr. Tirta tidak lagi secara
konsisten berfokus pada edukasi kesehatan, melainkan lebih banyak mengangkat topik atau
aktivitas di luar isu kesehatan. Audiens mempersepsikan bahwa informasi yang disampaikan
menjadi lebih beragam dan tidak lagi didominasi oleh pesan-pesan edukatif mengenai kesehatan
(Han & Balabanis, 2024). Kredibilitas profesional dr. Tirta sebagai tenaga medis tetap diakui,
perubahan persepsi terhadap fokus konten tersebut dapat mengurangi daya tarik dan kedekatan
emosional yang dirasakan responden. Tingginya tingkat kredibilitas tidak selalu diikuti oleh
meningkatnya kesukaan terhadap influencer.

KESIMPULAN DAN SARAN

Penelitian ini menemukan bahwa kesukaan terhadap influencer kesehatan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap niat hidup sehat; semakin tinggi tingkat kesukaan responden
kepada dr. Tirta, semakin besar kecenderungan mereka untuk menerapkan perilaku hidup
sehat. Sebaliknya, variabel kesamaan dan kredibilitas tidak menunjukkan pengaruh
signifikan terhadap kesukaan influencer dalam sampel ini. Hasil Goodness of Fit dan nilai-
nilai parameter menunjukkan model penelitian layak dan hubungan utama teruji dengan baik,
namun karakteristik sampel yang didominasi oleh kelompok usia muda, latar belakang
pendidikan D4/S1, dan mayoritas pengikut jangka lebih dari satu tahun dapat memengaruhi
pola persepsi sehingga kredibilitas yang sudah melekat tidak lagi menjadi faktor pendorong
kesukaan. Temuan ini mengindikasikan bahwa dalam konteks edukasi kesehatan lewat media
sosial, aspek afektif seperti rasa suka terhadap penyaji pesan dapat lebih menentukan niat
perilaku sehat dibandingkan kecocokan demografis atau atribut kredibilitas profesional
semata.

Keterbatasan penelitian meliputi penggunaan desain cross-sectional sehingga tidak
mampu menangkap perubahan niat atau hubungan kausal jangka panjang, teknik purposive
sampling yang membatasi generalisasi ke populasi pengikut influencer kesehatan secara
nasional, serta potensi bias respons dari sampel yang mayoritas mahasiswa dan pengguna
aktif TikTok dan Instagram. Untuk penelitian selanjutnya disarankan menggunakan desain
longitudinal atau eksperimen untuk menguji dinamika pengaruh kesukaan, kredibilitas, dan
kesamaan terhadap perilaku kesehatan dari waktu ke waktu, memperluas sampel ke berbagai
kelompok usia dan wilayah, serta menambahkan variabel mediator atau moderator lain
seperti keterlibatan (engagement), persepsi relevansi konten, dan kepercayaan informasi.
Secara praktis, hasil penelitian menyarankan praktisi kesehatan dan pembuat konten untuk
menempatkan strategi peningkatan keakraban emosional dan daya tarik personal dalam
komunikasi edukasi, misalnya melalui narasi personal, gaya bahasa yang hangat, dan
interaksi rutin dengan audiens, karena peningkatan kesukaan dapat mendorong niat hidup
sehat meskipun kredibilitas profesional sudah dianggap diketahui.
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