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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Influencer Marketing, Pengalaman Pembelian dan
Strategi Pemasaran Instagram terhadap keputusan pembelian, untuk dapat mengetahui pengaruh Influencer
Marketing terhadap keputusan pembelian, untuk mengetahui pengaruh Pengalaman Pembelian terhadap
keputusan pembelian dan untuk mengetahui pengaruh Strategi Pemasaran Instagram terhadap keputusan
pembelian produk MSGlow di Kecamatan Semampir Kota Surabaya Utara. Penelitian ini menggunakan
metode kuantitatif, teknik pengumpulan data yaitu dengan menyebarkan kuesioner, analisis yang
digunakan yaitu regresi linier berganda. Sampelnya terdiri dari 67 responden. Adapun hasil penelitian
menunjukkan bahwa semua indikator valid dan reliabel. Hasil dari uji T menyatakan bahwa Influencer
Marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Pengalaman Pembelian berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian dan Strategi Pemasaran Instagram Signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hasil dari uji F menyatakan bahwa Influencer Marketing , Pengalaman Pembelian, dan Strategi
Pemasaran Instagram berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian produk MSGlow.
Sedangkan hasil dari uji R? menunjukkan bahwa pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen
sebesar 89,7% sedangkan sisanya 10 3% dipengaruhi variabel lain diluar model penelitian.

Kata Kunci: Influencer Marketing, Pengalaman Pembelian, Strategi Pemasaran Instagram, dan
Keputusan Pembelian

Abstract

This research aims to determine the influence of Influencer Markering, Purchase Experience and
Instagram Marketing Strategy on purchasing decisions, to determine the influence of Influencer
Marketing on purchasing decisions, to determine the influence of Purchase Experience on
purchasing decisions and to determine the influence of Instagram Marketing Strategy on
purchasing decisions for MSGlow products in Semampir District, North Surabaya City. This
research uses quantitative methods, the data collection technique is by distributing
questionnaires, the analysis used is multiple linear regression. The sample consisted of 67
respondents. The research results show that all indicators are valid and reliable. The results of
the T test state that Influencer Marketing has a significant influence on purchasing decisions.
Purchasing Experience has a significant influence on purchasing decisions and Instagram
Marketing Strategy has a significant impact on purchasing decisions. The results of the F test
state that Influencer Marketing, Purchase Experience, Instagram Marketing Strategy and
Instagram Marketing Strategy simultaneously influence the decision to purchase MSGlow
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products. Meanwhile, the results of the R? test show that the influence of the independent variable

on the dependent variable is 89.7%, while the remaining 10.3% is influenced by other variables
outside the research model.

Keywords: Influencer Marketing, Purchasing Experience, Instagram Marketing Strategy, and
Purchasing Decision
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PENDAHULUAN

Pada industri kosmetik atau juga bisa disebut skincare. Di Indonesia sendiri telah mengalami
suatu perkembangan yang cukup signifikan dari masa ke masa. Secara nasional pada pertumbuhan
industri skincare di Indonesia seperti perawatan tubuh maupun pada perawatan wajah sekitar
enam persen. Kondisi tersebut jauh di bawah pada sektor industri makanan, tetapi penetrasi
pasarnya mencapai 70 persen karena produk tersebut dipakai oleh semua kalangan usia.
(Wulandari, 2020:10).

Menelisik lebih dalam, dari suatu hasil jejak pendapat menunjukkan bahwa dari beberapa
segmen pasar perawatan diri atau juga bisa disebut (body care) pada tahun 2022 pasar perawatan
diri atau skincare ini sendiri menduduki peringkat pertama, dengan volume pasar sebesar 3,18
miliar dollar AS. Kemudian, skincare menduduki peringkat kedua dengan volume pasar sebesar
205 miliar dolar AS dan makeup sebesar 1.61 miliar dolar AS.

Gambar 1.1 Grafik Perkiraan Pengguna Skincare 2014-2027
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Sumber: indocareb2b.com (Diakses pada 2024)

Masih dari sumber statistik Katadata, pendapatan di sektor kecantikan dan perawatan diri
mencapai sekitar 7,23 miliar dollar AS atau setara dengan Rp 111,83 triliun (kurs Rp 15.467.05)
pada tahun 2022 lalu. Karenanya, pada sektor skincare ini sendiri akan diperkirakan mengalami
suatu kenaikan tahunan sebesar 5.81% CAGR selama periode 2022 hingga tahun 2027
mendatang, (indocareb2b.com 2024).

Strategi pemasaran yang digunakan oleh perusahaan merupakan suatu hasil dipadukannya
dalam berbagai elemen pemasaran yang ada berdasarkan pengertian diatas, maka dapat
disimpulkan bahwa strategi pemasaran merupakan rangkaian suatu kegiatan yang terarah untuk
mencapai sasaran dan dengan pola berpikir yang inovatif dan kreatif, untuk menghadapi
kecenderungan yang terjadi di dalam perusahaan maupun di luar perusahaan, yang akan
berpengaruh terhadap kepentingan maupun masa depan perusahaan sendiri winardi, (2019).

Keputusan pembelian adalah salah satu tahapan dalam proses keputusan pembelian sebelum
pasca perilaku pembelian. Dalam memasuki tahap keputusan pembelian sebelumnya konsumen
sudah dihadapkan pada beberapa alternatif sehingga pada tahap ini konsumen akan melakukan
aksi untuk memutuskan membeli produk berdasarkan pilihan yang sudah ditentukan.

Menurut Buchari alma, (2019:25). Mengemukakan bahwa keputusan pembelian adalah suatu
keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya,
produk, harga, lokasi, promosi, physical evidence people, dan proses. Sehingga membentuk suatu
sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi dan mengambil kesimpulan berupa
respons yang muncul untuk produk yang akan dibeli.
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RUMUSAN PERMASALAHAN
Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah penelitian ini adalah:

1. Apakah influencer marketing berpengaruh signifikan terhadap Keputusan pembelian
pada produk MSGlow di Kecamatan Semampir Kota Surabaya Utara?

2. Apakah pengalaman pembelian berpengaruh signifikan terhadap Keputusan pembelian
produk MSGlow di Kecamatan Semampir Kota Surabaya Utara?

3. Apakah strategi pemasaran Instagram berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
pembelian pada produk MSGlow di Kecamatan Semampir Kota Surabaya Utara?

4. Apakah influencer marketing, pengalaman pembelian dan strategi pemasaran
berpengaruh signifikan secara bersama-sama terhadap Keputusan pembelian produk
MSGlow di Kecamatan Semampir Kota Surabaya Utara?

METODE

Pendekatan penelitian yang penulis gunakan dalam penelitian ini adalah pendekatan
kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah proses mengumpulkan dan menganalisis data numerik
untuk menjelaskan suatu fenomena (Sugiyono 2019:16). Strategi pengambilan sampel dalam
penelitian ini menerapkan metode yang disebut purposive sampling. Kriteria pengambilan sampel
sangat penting pada penelitian ini untuk menghilangkan kesalahan spesifikasi saat mengambil
sampel, yang dapat mempengaruhi temuan. Variabel yang dipergunakan pada penelitian ini yaitu
Pengaruh Influencer Marketing, Pengalaman Pembelian, dan Strategi Pemasaran Instagram
sebagai variabel independen atau bebas dan variabel keputusan pembelian merupakan variabel
dependen atau variabel terikat. Teknik pengumpulan data pada penelitian ini menggunakan
Google Form sebagai formulir online untuk responden, yaitu konsumen yang pernah membeli
dan menggunakan produk MSGlow di Kecamatan Semampir Kota Surabaya Utara. Uji t adalah
bentuk uji hipotesis, seme$ntara analisis regresi berganda merupakan metode analisis data yang
diterapkan. Adapun uji normalitas, multikolinearitas, dan heteroskedastisitas termasuk dalam uji
asumsi tradisional yang diimplementasikan dalam penelitian ini. Selain itu, uji koefisien
determinasi juga diterapkan dalam analisis data menggunakan SPSS. Keseluruhan penelitian ini
menunjukkan kredibilitas (dengan koefisien Cronbach Alpha >0.6) dan keabsahan (dengan r
hitung > r tabel dan nilai positif).

HASIL DAN PEMBAHASAN
Uji Instrumen
1. Validitas
Uji validitas digunakan untuk menguji apakah instrumen tersebut dapat digunakan untuk

mengukur apa yang seharusnya diukur. Uji validitas dilakukan untuk mengetahui kemampuan
instrumen dalam mengukur variabel penelitian.

Variabel Indikator r Hitung r Tabel |Nilai Signifikansi
Infl Xl1.1 942 0.361 Valid
nfluencer =
Marketing (X1) X1.1.2 .833 0.361 Va]fd
X1.13 932 0.361 Valid
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X1.2 881 0,361 Valid

X122 689 0,361 Valid

X123 886 0.361 Valid

X13 954 0,361 Valid

X132 806 0,361 Valid

X133 842 0,361 Valid

Xl4 879 0,361 Valid

X142 932 0,361 Valid

X143 892 0,361 Valid

X2.1 827 0,361 Valid

X2.1.2 852 0,361 Valid

X2.1.3 835 0,361 Valid

X22 74 0,361 Valid

X222 888 0,361 Valid

Pengalaman X223 A75 0,361 Valid
Pembelian (X2) X2.3 908 0,361 Valid
X232 .897 0,361 Valid

X233 810 0,361 Valid

X24 874 0,361 Valid

X242 900 0,361 Valid

X243 921 0.361 Valid

X3.1 814 0.361 Valid

X3.1.2 831 0.361 Valid

X313 873 0.361 Valid

X32 922 0.361 Valid

X322 768 0.361 Valid

Strategi Pemasaran X323 910 0.361 Valid
Instagram (X3) X33 917 0.361 Valid
X332 822 0.361 Valid

X333 855 0.361 Valid

X34 814 0.361 Valid

X342 846 0.361 Valid

X343 .824 0.361 Valid

YI.1 941 0.361 Valid

YI1.1.2 933 0.361 Valid

Y1.13 889 0,361 Valid

Y12 964 0.361 Valid

Y122 .884 0.361 Valid

Keputusan Y123 951 0,361 Valid
Pembelian (Y) Y13 963 0,361 Valid
Y132 926 0,361 Valid

Y133 970 0,361 Valid

Y14 825 0,361 Valid

Y142 942 0,361 Valid

Y143 826 0,361 Valid
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Hasil SPSS menyatakan bahwa variabel influencer marketing, pengalaman pembelian,
strategi pemasaran instagram dan keputusan pembelian valid, karena nilai r hitung > r tabel
diatas 0,361.

2. Reliabilitas
Uji reliabilitas dipakai untuk menunjukkan sejauh mana suatu hasil pengukuran relatif
konsisten apabila alat ukur digunakan berulang kali. Dilakukan dengan r hitung dengan r-
tabel melalui tahapan analisis untuk menentukan jumlah varians untuk menghitung varians

butir dan varians total.

Reliability Statistic
Nilai Nilai Minimum Keterangan
Variabel Cronbach’s
Alpha
Influencer Marketing (X1) 968 0.6 Reliabel
Pengalaman Pembelian (X2) 973 0.6 Reliabel
Strategi Pemasaran Instagram (X3) 971 0.6 Reliabel
Keputusan Pembelian (Y) 086 0.6 Reliabel

Tabel diatas menyatakan bahwa hasil uji reliabilitas dapat diketahui bahwa masing-
masing variabel adalah reliabel karena nilai Cronbach's Alpha > 0.6.

Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas
Uji Normalitas data adalah pengujian yang bertujuan untuk mengetahui apakah variabel
independen maupun dependen mempunyai distribusi yang normal atau tidak.
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

U nstand ardiz
ed Resid ual
N 67
Nommal Parameters™® Mean DO00000
Sed. 132443021
Deviation
Most Extreme Absolute 109
Differences Positive 064
Negative - 108
Test Statistic 109
Asymp. Sig. (2-miled) 20004

a. Test diseribution is Novmal.
b, Calcwlated Fom dara.
¢. Lilbefors Significance Corvection.

d. This &5 a lower bound of the true sienificance.
Uji normalitas pada tabel diatas memiliki Asymp sig sebesar 0,200. Karena hasil Asymp
sig (2-tailed) lebih dari pada 0,05 maka dalam penelitian ini data berdistribusi dengan normal.
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Uji Multikolinearitas

Uji ini bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi ditemukan adanya korelasi
antar variabel bebas (Independent). Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi
antar variabel independennya. Maka dapat dijelaskan bahwa deteksi adanya multikolinieritas
dapat dilihat dari besaran Variance Inflation Faktor (VIF) dan tolerance, dengan ketentuan
sebagai berikut:
1) Jika nilai tolerance < 0,1 dan VIF > 10, maka terjadi multikolinieritas
2) Jika nilai tolerance > 0,1 dan VIF < 10, maka tidak terjadi multikolinieritas

Coefficients*
Collincanity
Stanstcs
Maodel Tolerance VIF
Influencer 665 1,503
Marketing
Pengahma 578 1730
n
1.
Pembelian
Strakemi 660 L3515
Pemasaran
Instagram

a. Dependent Vartable: Keputusan
Pembelian
Pada tabel diatas menunjukkan bahwa variabel X1 memiliki nilai tolerance sebesar 0,665
dan VIF sebesar 1,5103. X2 memiliki nilai tolerance sebesar 0,578 dan VIF sebesar 1.730.
dan X3 memiliki nilai tolerance sebesar 0,660 dan VIF sebesar 1.515. Dari ketiga variabel
diketahui bahwa nilai tolerance diatas 0.1(>0,1) dan nilai VIF tidak lebih dari angka 10 (<10)
sehingga dapat disimpulkan bahwa penelitian ini tidak terjadi multikolinieritas.

Uji Heteroskedastisitas

Uji Heterokedasitas ini bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi
ketidaksamaan variance dari residual satu pengalaman ke pengalaman yang lain. Metode
regresi yang baik adalah yang tidak terjadi heteroskedastisitas.

Scatterplot
Dependent Varlable: TOTALY
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Berdasarkan gambar diatas, dapat dilihat bahwa dari beberapa titik — titik yang ada pada
gambar menyebar diatas dan dibawah 0, pola titik—titik pada gambar juga tidak bergelombang
dan membentuk pola. Maka dapat disimpulkan tidak terjadi heteroskedastisitas.

Analisis Data
1. Analisis Regresi Linear Berganda
Regresi berganda adalah analisis regresi ganda digunakan oleh peneliti, bila peneliti
bermaksud meramal bagaimana keadaan (naik turunnya) variabel dependen. bila dua atau
lebih variabel independen sebagai factor predictor dimanipulasi (di naik turunkan nilainya).
Coefficiens®
Standardized

Unstandardized Coefficiemts  Coefficienis

Model B Std. Emor Beta t Sig.
1 (Constant) 16.349 5502 29m 004
X1 1 104 114 1.060 293
x2 M43 082 344 2983 004
X3 59 (] 391 31632 001

a. Dependent Varable: K cputusan Pembelian
Y = @+ PIXI + P2X2 + B3X3 + e
Y = 16,349 + 0,111X1 + 0,243X2+ 0,359X3

Nilai konstanta (a) sebesar 16,349 yang artinya jika Influencer Marketing (X1),
Pengalaman Pembelian (X2) dan Strategi Pemasaran Instagram (X3) nilainya 0 atau tidak
berubah, maka Keputusan Pembelian (Y) nilainya 16,349, Nilai Koefisien Regresi Variabel
Rekrutmen sebesar 0,111 yang artinya jika variabel Influencer Marketing (X1) naik satu
satuan, maka Keputusan Pembelian (Y) juga naik sebesar 0,111, Nilai Koefisien Regresi
Variabel Pengalaman Pembelian sebesar 0,243 yang artinya jika variabel Pengalaman
Pembelian (X2) naik satu satuan, maka Keputusan Pembelian (Y) juga naik sebesar (0,243,
Nilai Koefisien Regresi Variabel Strategi Pemasaran Instagram sebesar 0,359 yang artinya
jika variabel Strategi Pemasaran Instagram (X3) turun satu satuan, maka Keputusan
Pembelian (Y) juga turun sebesar 0,359.

2. Analisis Koefisien Determinasi (R%)

Koefisien determinasi (R®) yaitu angka yang menunjukkan besarnya derajat kemampuan
menerangkan variabel bebas terhadap variabel terikat dari fungsi tersebut. Koefisien
determinasi sebagai alat ukur kebaikan dari persamaan regresi yaitu memberikan proporsi
atau persentase variasi total dalam variabel terikat yang dijelaskan oleh variabel bebas.

Model Summary®
Adjisted R Std. Ermor of

Moxdel R R Square Square the Estimaie

1 e 517 494 2026

a. Predictors: (Constang. InfTuencer Marketing, Pengalaman
Pembelian, Strategi Pemasaran Instagram

b. Dependent Variable: K eputusan Pembelian
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Nilai koefisien atau Adjusted R Square digunakan untuk mengukur untuk kemampuan
model dalam menerangkan variasi variabel tak bebas atau variabel terikat (Y) Keputusan
Pembelian, hasil perhitungan SPSS diperoleh nilai Adjusted R Square (Koefisien
Determinasi) sebesar 0.494 yang berarti bahwa sebesar 49.4% kinerja karyawan dapat
dijelaskan oleh variabel Influencer Marketing (X1), Pengalaman Pembelian (X2) dan Strategi
Pemasaran Instagram (X3) sedangkan 51.6% dipengaruhi oleh variabel lain diluar model
yang diteliti.

Hipotesis
1. Uji Parsial (Uji T)
Digunakan untuk menguji apakah ada hubungan signifikan dari variabel-variabel bebas
berdampak terhadap variabel terikat (Y'), maka dilakukan pengujian dengan menggunakan uji

parsial.
CoeMicients*

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Ben t S
I (Constant) 16,349 3.502 9m 004
X1 A1 104 14 1060 293
x2 243 082 34 21983 004
x3 359 ) .31 3632 001

a  Dependent Variable: Keputusan Pembelian

1) Pengaruh influencer marketing terhadap keputusan pembelian
Hasil uji t parsial menunjukkan besarnya nilai t hitung 1,060<1.6679 dari t tabel dengan
nilai signifikan influencer marketing sebesar 0,293>0,05. Hal ini membuktikan bahwa
hipotesis (H1) ditolak dimana berarti bahwa Influencer Marketing tidak berpengaruh
signifikan dengan arah pengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian.

2) Pengaruh Pengalaman Pembelian terhadap keputusan pembelian.
Hasil uji t parsial menunjukkan besarmya nilai t hitung 2,983 > 1, 6679 dari t tabel dengan
nilai signifikan Pengalaman Pembelian sebesar 0,004<0,05. Hal ini membuktikan bahwa
hipotesis (H2) diterima di mana berarti bahwa Pengalaman Pembelian berpengaruh
signifikan dengan arah pengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian.

3) Pengaruh Strategi Pemasaran Instagram terhadap keputusan pembelian
Hasil uji t parsial menunjukkan besarnya nilai t hitung 3.632>1, 6679 dari t tabel dengan
nilai signifikan Strategi Pemasaran Instagram sebesar 0,001<0,05. Hal ini membuktikan
bahwa hipotesis (H3) diterima di mana berarti bahwa Strategi Pemasaran Instagram
berpengaruh signifikan dengan arah pengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian.

2. Uji Simultan (Uji F)
Uji f merupakan pengujian hubungan regresi secara simultan yang bertujuan untuk
mengetahui apakah keseluruhan variabel independen bersama-sama mempunyai pengaruh

yang signifikan terhadap variabel dependen.
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ANUOYVA®*
Sum of
Maodel Squares a Mean Square F S
| Regression 276841 3 92280 2485 000F
Residual 258562 ] 4.104
Total 535403 3

a Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Berdasarkan tabel di atas besarnya nilai signifikansi adalah 0,000 <005 dan nilai f hitung
422.485> f tabel 2,508. Hal ini menunjukkan bahwa variabel bebas yang terdiri dari
Influencer Marketing (X1), Pengalaman Pembelian (X2) dan Strategi Pemasaran Instagram
(X3) berpengaruh signifikan secara simultan terhadap Keputusan Pembelian (Y) sehingga
dapat disimpulkan bahwa hipotesis peneliti teruji kebenarannya.

Pengaruh Influencer Marketing Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan pengujian hipotesis yang telah dilakukan secara parsial terhadap Influencer
Marketing (X1) menunjukkan bahwa T hitung 1,060<1,6679 t tabel 0,293>005 dengan nilai
signifikan sebesar 0,000 < 0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima. Sehingga hipotesis pertama
(H1) dinyatakan bahwa influencer marketing secara parsial tidak berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian produk MSGlow .Sehingga dapat disimpulkan bahwa hal ini menunjukan
semakin tinggi tingkat pemasaran dari Influencer Marketing, maka semakin besar pula suatu dari
keinginan untuk mengambil keputusan pembelian, ketika para konsumen mempercayai suatu
merek dan mereka cenderung akan merasa yakin bahwa suatu dari produk ataupun layanan yang
ditawarkan dan dipasarkan oleh para influencer akan dapat memenuhi dari harapan dan kebutuhan
para konsumen. Dari suatu kepercayaan ini dapat mengurangi suatu resiko dari persepsi, membuat
konsumen lebih yakin dan nyaman dalam mengambil suatu keputusan untuk membeli produk dari
MSGlow ini sendiri.
Pengaruh Pengalaman Pembelian terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan pengujian hipotesis yang telah dilakukan secara parsial terhadap Pengaruh
Pengalaman Pembelian (X2) menunjukkan bahwa T hitung 5,837 >t tabel 1,985 dengan nilai
signifikan sebesar 0,000 < 0,05 maka Ho ditolak dan Ha diterima. Sehingga hipotesis kedua (H2)
dinyatakan bahwa pengaruh pengalaman pembelian secara parsial berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian produk MSGlow.Sehingga dapat disimpulkan bahwa hal ini menunjukkan
semakin bagus keputusan pembelian dari para konsumen, maka semakin meningkat keinginan
untuk mengambil keputusan pembelian itu sendiri. Ketika suatu produk MSGlow dirancang
dengan estetika yang menarik, fungsionalitas yang baik, dan memenuhi kebutuhan konsumen, hal
ini dapat menciptakan daya tarik visual dan emosional yang mendorong konsumen untuk memilih
produk tersebut MSGlow itu sendiri. Desain yang inovatif dan berkualitas tidak hanya
meningkatkan nilai persepsi terhadap produk untuk para calon pembeli, tetapi juga memberikan
suatu kesan bahwa produk tersebut dapat memberikan manfaat lebih dari konsumen. Oleh karena
itu, pengaruh pengalaman pembelian yang baik berperan penting dalam mempengaruhi suatu dari
keputusan pembelian, karena konsumen cenderung memilih produk yang dapat menarik secara
visual dan sesuai dengan preferensi pribadi mereka.
Pengaruh Strategi Pemasaran Instagram terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan pengujian hipotesis yang telah dilakukan secara parsial terhadap Strategi
Pemasaran Instagram (X3) menunjukkan bahwa T hitung 4,684 > t tabel 1,985 dengan nilai
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signifikan sebesar 0,001 <0.05 maka Ho ditolak dan Ha diterima. Sehingga hipotesis ketiga (H3)
dinyatakan bahwa Strategi Pemasaran Instagram secara parsial berpengaruh terhadap Keputusan
Pembelian produk MSGlow. Sehingga dapat disimpulkan bahwa hal ini menunjukkan semakin
bagus suatu dari Pemasaran Pada Instagram maka semakin meningkat keinginan para konsumen
untuk tertarik membeli dari produk MSGlow untuk mengambil suatu dari keputusan pembelian.
Produk dengan kualitas baik dapat memenuhi harapan suatu harapan dari para konsumen dalam
hal daya tahan, kinerja. dan kepuasan penggunaan, yang pada gilirannya meningkatkan
kepercayaan konsumen terhadap merek tersebut. Ketika konsumen merasa puas dengan kualitas
produk yang dibeli, mereka lebih cenderung untuk melakukan pembelian ulang dan
merekomendasikan produk tersebut kepada orang lain.

KESIMPULAN

Kesimpulan pada penelitian ini berdasarkan analisis data dan pembahasan yang berjudul
“Pengaruh Influencer Marketing, Pengalaman Pembelian, Strategi Pemasaran Instagram
Terhadap Keputusan Pembelian Produk MSGLOW Pada Generasi Milenial Di Kecamatan
Semampir Kota Surabaya sebagai berikut:

1. Influencer Marketing secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian Produk MSGlow di Kecamatan Semampir Kota Surabaya Utara.

2. Pengalaman Pembelian secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
Produk MSGlow di Kecamatan Semampir Kota Surabaya Utara.

3. Strategi Pemasaran Instagram secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian Produk MSGlow di Kecamatan Semampir Kota Surabaya Utara.
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