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Firdaus' i PENGALAMAN  PEMBELIAN,  DAN
Ida Bagus Cempena STRATEGI PEMASARAN INSTAGRAM
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
PRODUK MSGLOW PADA GENERASI
MILENIAL DI KECAMATAN SEMAMPIR
KOTA SURABAYA UTARA

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 R2
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 Marketing, 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
products. Meanwhile, the results of the R2 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.
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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 2,05 miliar dolar AS dan makeup sebesar 1,61 miliar dolar AS.
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Gambar 1.1 Grafik Perkiraan Pengguna Skincare 2014-2027
Sumber: indocareb2b.com (Diakses pada 2024)

Malsih dalri sumber staltistik Kaltaldaltal, pendalpaltaln di sektolr kecalntikaln daln
peralwaltaln diri mencalpali sekitalr 7,23 milialr dolllalr AIS altalu setalral dengaln Rp 111,83
triliun (kurs Rp 15.467,05) paldal talhun 2022 lallu. Kalrenalnyal, paldal sektolr skincalre ini
sendiri alkaln diperkiralkaln mengallalmi sualtu kenalikaln talhunaln sebesalr 5,81% CAIGR
selalmal periolde 2022 hinggal talhun 2027 mendaltalng, (indolcalreb2b.colm 2024).

Straltegi pemalsalraln yalng digunalkaln olleh perusalhalaln merupalkaln sualtu halsil
dipaldukalnnyal dallalm berbalgali elemen pemalsalraln yalng aldal berdalsalrkaln pengertialn
dialtals, malkal dalpalt disimpulkaln balhwal straltegi pemalsalraln merupalkaln ralngkalialn
sualtu kegialtaln yalng teralralh untuk mencalpali salsalraln daln dengaln pollal berpikir yalng
inolvaltif daln krealtif, untuk menghaldalpi kecenderungaln vyalng terjaldi di dallalm
perusalhalaln malupun di lualr perusalhalaln, yalng alkaln berpengalruh terhaldalp kepentingaln
malupun malsal depaln perusalhalaln sendiri winalrdi, (2019).

Keputusaln pembelialn aldallalh sallalh saltu talhalpaln dallalm prolses keputusaln
pembelialn sebelum palscal perilalku pembelialn. Dallalm memalsuki talhalp keputusaln
pembelialn sebelumnyal kolnsumen sudalh dihaldalpkaln paldal beberalpal allternaltif sehinggal
paldal talhalp ini kolnsumen alkaln melalkukaln alksi untuk memutuskaln membeli prolduk
berdalsalrkaln pilihaln yalng sudalh ditentukaln.

Menurut Buchalri allmal, (2019:25). Mengemukalkaln balhwal keputusaln pembelialn
aldallalh sualtu keputusaln kolnsumen vyalng dipengalruhi olleh ekolnolmi keualngaln,
teknollolgi, pollitik, budalyal, prolduk, halrgal, lolkalsi, prolmolsi, physicall evidence,peolple,
daln prolses. Sehinggal membentuk sualtu sikalp paldal kolnsumen untuk mengollalh segallal
infolrmalsi daln mengalmbil kesimpulaln berupal respolns yalng muncul untuk prolduk yalng
alkaln dibeli.

RUMUSAN PERMASALAHAN
Berdasarkan latar belakang diatas, maka rumusan masalah penelitian ini adalah:
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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

Pendekaltaln penelitialn yalng penulis gunalkaln dallalm penelitialn ini aldallalh
pendekaltaln kualntitaltif. Penelitialn kualntitaltif aldallalh prolses mengumpulkaln daln
mengalnallisis daltal numerik untuk menjelalskaln sualtu fenolmenal (Sugiyolnol 2019:16).
Straltegi pengalmbilaln salmpel dallalm penelitialn ini meneralpkaln metolde yalng disebut
purpolsive salmpling. Kriterial pengalmbilaln salmpel salngalt penting paldal penelitialn ini
untuk menghilalngkaln kesallalhaln spesifikalsi salalt mengalmbil salmpel, yalng dalpalt
mempengalruhi temualn. Valrialbel yalng dipergunalkaln paldal penelitialn ini yalitu Pengalruh
Influencer Malrketing, Pengallalmaln Pembelialn, daln Straltegi Pemalsalraln Instalgralm
sebalgali valrialbel independen altalu bebals daln valrialbel keputusaln pembelialn merupalkaln
valrialbel dependen altalu valrialbel terikalt. Teknik pengumpulaln daltal paldal penelitialn ini
menggunalkaln Gololgle Folrm sebalgali folrmulir olnline untuk respolnden, yalitu kolnsumen
yalng pernalh membeli daln menggunalkaln prolduk MSGlolw di Kecalmaltaln Semalmpir
Koltal Suralbalyal Utalral. Uji t aldallalh bentuk uji hipoltesis, seme$ntalral alnallisis regresi
bergalndal merupalkaln metolde alnallisis daltal yalng diteralpkaln. Aldalpun uji nolrmallitals,
multikollinealritals, daln heterolskedalstisitals termalsuk dallalm uji alsumsi traldisiolnall yalng
diimplementalsikaln dallalm penelitialn ini. Selalin itu, uji kolefisien determinalsi jugal
diteralpkaln dallalm alnallisis daltal menggunalkaln SPSS. Keseluruhaln penelitialn ini
menunjukkaln kredibilitals (dengaln kolefisien Crolnbalch Allphal >0,6) daln kealbsalhaln
(dengaln r hitung > r talbel daln nilali polsitif).

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
X1.1 942 0,361 Valid
X1.1.2 833 0,361 Valid
X1.1.3 932 0,361 Valid
X1.2 .881 0,361 Valid
X1.2.2 .689 0,361 Valid
Influencer X1.2.3 .886 0,361 Valid
Marketing (X1) X1.3 .954 0,361 Valid
X1.3.2 .896 0,361 Valid
X1.3.3 .842 0,361 Valid
X1.4 879 0,361 Valid
X1.4.2 932 0,361 Valid
X1.4.3 .892 0,361 Valid
X2.1 827 0,361 Valid
Pengalaman X2.1.2 .852 0,361 Valid
Pembelian (X2) X2.1.3 .835 0,361 Valid
X2.2 774 0,361 Valid
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X2.2.2 .888 0,361 Valid

X2.2.3 175 0,361 Valid

X2.3 .908 0,361 Valid

X2.3.2 .897 0,361 Valid

X2.3.3 .810 0,361 Valid

X2.4 874 0,361 Valid

X2.4.2 .900 0,361 Valid

X2.4.3 921 0,361 Valid

X3.1 814 0,361 Valid

X3.1.2 .831 0,361 Valid

X3.1.3 .873 0,361 Valid

X3.2 922 0,361 Valid

X3.2.2 .768 0,361 Valid

Strategi Pemasaran X3.2.3 910 0,361 Valid
Instagram (X3) X3.3 917 0,361 Valid
X3.3.2 .822 0,361 Valid

X3.3.3 .855 0,361 Valid

X3.4 814 0,361 Valid

X3.4.2 .846 0,361 Valid

X3.4.3 .824 0,361 Valid

Y1.1 .941 0,361 Valid

Y1.1.2 933 0,361 Valid

Y1.1.3 .889 0,361 Valid

Y1.2 .964 0,361 Valid

Y1.2.2 .884 0,361 Valid

Keputusan Y1.2.3 951 0,361 Valid
Pembelian (Y) Y1.3 .963 0,361 Valid
Y1.3.2 .926 0,361 Valid

Y1.3.3 .970 0,361 Valid

Y14 .825 0,361 Valid

Y1.4.2 .942 0,361 Valid

Y1.4.3 .826 0,361 Valid

Halsil SPSS menyaltalkaln balhwal valrialbel influencer malrketing, pengallalmaln
pembelialn, straltegi pemalsalraln instalgralm daln keputusaln pembelialn vallid, kalrenal nilali r
hitung > r talbel dialtals 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
Variabel Cronbach’s Keterangan
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) .986 0,6 Reliabel
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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.

Orme-Sample Kol egoroy-Somirmoy Test
Ui nestand ardliz

ed Reskdwal

™ &7
Mormal Parameters" Mean OORTRRORH
St 132443021
Dewviation
Maost Extreme A bsolute 1o
Differences Positive ]
Megative T

Test Statistic Rl

Asymp. Sig. (2-tailed) 2o

A Test dfistriburion 15 Vol
b. Cilcdated o diara.
. Eille fons Significance Correction.

d. s ix a foneer bownd of the frise sicmifommce .

Uji nolrmallitals paldal talbel dialtals memiliki Alsymp sig sebesalr 0,200. Kalrenal halsil
Alsymp sig (2-taliled) lebih dalri paldal 0,05 malkal dallalm penelitialn ini daltal berdistribusi
dengaln nolrmall.

2. 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

Coelficients*
Callinearity
Smtistics

Muodel Tolerance VIF

Influencer 663 1503
Marketing
Pengalama 378 1.730
n
Fembelian
Strategi 660 1.515
Pemasaran

Instagram

a. Dependers Varwble:  Keputusan

Pembelian

Paldal talbel dialtals menunjukkaln balhwal valrialbel X1 memiliki nilali tolleralnce
sebesalr 0,665 daln VIF sebesalr 1,5103. X2 memiliki nilali tolleralnce sebesalr 0,578 daln VIF
sebesalr 1,730. daln X3 memiliki nilali tolleralnce sebesalr 0,660 daln VIF sebesalr 1,515. Dalri
ketigal valrialbel diketalhui balhwal nilali tolleralnce dialtals 0,1(> 0,1) daln nilali VIF tidalk
lebih dalri alngkal 10 (<10) sehinggal dalpalt disimpulkaln balhwal penelitialn ini tidalk terjaldi
multikollinieritals.
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3. 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 Variable: TOTALY

° ® o o
. e ®
e ° -] e e e o o
e e LI e o o o

° ®ece0 o oo o e ®

A L4 °e es ® [] °

Regression Studentized Residual

Regression Standardized Predicted Value

Berdalsalrkaln galmbalr dialtals, dalpalt dilihalt balhwal dalri beberalpal titik — titik yalng
aldal paldal galmbalr menyebalr dialtals daln dibalwalh 0, pollal titik—titik paldal galmbalr jugal
tidalk bergelolmbalng daln membentuk pollal. Malkal dalpalt disimpulkaln tidalk terjaldi
heterolskedalstisitals.

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”
Srandardized

Unstandaradized Coeflicientss Cogfficients

Mcdad B Std. Error Beta t Sig.
1 {(Clomesrar) 16349 5502 2972 [
X1 niy 104 d14 100 293
X2 M3 DE2 A 2983 LLAS]
X3 359 i) 391 3632 LLn

a. Dependent Variable; Keputusan Pembelian
Y = a + BIX1 + B2X2 + 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 O atau tidak
berubah, maka Keputusan Pembelian (YY) 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 () 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
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proporsi atau persentase variasi total dalam variabel terikat yang dijelaskan oleh variabel
bebas.

Model Sommary®
Adjusted B Std. Ermor of

Maodel R R Sguarne Square the Estimaie

1 71 517 A 2026

a. Predictors: {Constang, InfTuencer Markering, Pengalaman
Pembelian, Straiegi Pemasaran Instagram

b. Dependent Varlable: Keputsan Pembelian

Nilai koefisien atau Adjusted R Square digunakan untuk mengukur untuk kemampuan
model dalam menerangkan variasi variabel tak bebas atau variabel terikat (YY) 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 (YY), maka dilakukan pengujian dengan menggunakan
uji parsial.

Coeflicients'

Unstandardized Stndardized

Coeficients Cocfficients
Mude] B Std. Error Beta 1 Siz.
1 {Cionstant ) 16349 5.502 1972 004
X1 11 104 114 1100 293
K2 243 DE2 i 2983 004
X3 359 09 391 3632 001

a. Dependent Varlable: 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 besarnya 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.
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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.

ANDYA®

Sum of
Musdel Squares df Mean Square F Sig.
1 R gression 276,841 3 Q2280 12 485 0P
Residual 158562 3 4.104
Taotal 535403 G

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel di atas besarnya nilai signifikansi adalah 0,000 <0,05 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
Berdalsalrkaln pengujialn hipoltesis yalng telalh dilalkukaln secalral palrsiall terhaldalp
Influencer Malrketing (X1) menunjukkaln balhwal T hitung 1,060<1,6679 t talbel 0,293>0,05
dengaln nilali signifikaln sebesalr 0,000 < 0,05 malkal Hol ditollalk daln Hal diterimal.
Sehinggal hipoltesis pertalmal (H1) dinyaltalkaln balhwal influencer malrketing secalral
palrsiall tidalk berpengalruh terhaldalp Keputusaln Pembelialn prolduk MSGlolw.Sehinggal
dalpalt disimpulkaln balhwal hall ini menunjukaln semalkin tinggi tingkalt pemalsalraln dalri
Influencer Malrketing, malkal semalkin besalr pulal sualtu dalri keinginaln untuk mengalmbil
keputusaln pembelialn, ketikal palral kolnsumen mempercalyali sualtu merek daln merekal
cenderung alkaln meralsal yalkin balhwal sualtu dalri prolduk altalupun lalyalnaln yalng
ditalwalrkaln daln dipalsalrkaln olleh palral influencer alkaln dalpalt memenuhi dalri halralpaln
daln kebutuhaln palral kolnsumen. Dalri sualtu kepercalyalaln ini dalpalt menguralngi sualtu
resikol dalri persepsi, membualt kolnsumen lebih yalkin daln nyalmaln dallalm mengalmbil
sualtu keputusaln untuk membeli prolduk dalri MSGlolw ini sendiri.
Pengaruh Pengalaman Pembelian terhadap Keputusan Pembelian
Berdalsalrkaln pengujialn hipoltesis yalng telalh dilalkukaln secalral palrsiall terhaldalp
Pengalruh Pengallalmaln Pembelialn (X2) menunjukkaln balhwal T hitung 5,837 > t talbel
1,985 dengaln nilali signifikaln sebesalr 0,000 < 0,05 malkal Hol ditollalk daln Hal diterimal.
Sehinggal hipoltesis kedual (H2) dinyaltalkaln balhwal pengalruh pengallalmaln pembelialn
secalral palrsiall berpengalruh terhaldalp Keputusaln Pembelialn prolduk MSGlolw.Sehinggal
dalpalt disimpulkaln balhwal hall ini menunjukkaln semalkin balgus keputusaln pembelialn
dalri palral kolnsumen, malkal semalkin meningkalt keinginaln untuk mengalmbil keputusaln
pembelialn itu sendiri. Ketikal sualtu prolduk MSGlolw diralncalng dengaln estetikal yalng
menalrik, fungsiolnallitals yalng balik, daln memenuhi kebutuhaln kolnsumen, hall ini dalpalt
menciptalkaln dalyal talrik visuall daln emolsiolnall yalng mendolrolng kolnsumen untuk
memilih prolduk tersebut MSGlolw itu sendiri. Desalin yalng inolvaltif daln berkuallitals tidalk
halnyal meningkaltkaln nilali persepsi terhaldalp prolduk untuk palral calloln pembeli, tetalpi
jugal memberikaln sualtu kesaln balhwal prolduk tersebut dalpalt memberikaln malnfalalt Iebih
dalri kolnsumen. Olleh kalrenal itu, pengalruh pengallalmaln pembelialn yalng balik berperaln
penting dallalm mempengalruhi sualtu dalri keputusaln pembelialn, kalrenal kolnsumen
cenderung memilih prolduk yalng dalpalt menalrik secalral visuall daln sesuali dengaln
preferensi pribaldi merekal.
Pengaruh Strategi Pemasaran Instagram terhadap Keputusan Pembelian
Berdalsalrkaln pengujialn hipoltesis yalng telalh dilalkukaln secalral palrsiall terhaldalp
Straltegi Pemalsalraln Instalgralm (X3) menunjukkaln balhwal T hitung 4,684 > t talbel 1,985
dengaln nilali signifikaln sebesalr 0,001 < 0,05 malkal Hol ditollalk daln Hal diterimal.
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Sehinggal hipoltesis ketigal (H3) dinyaltalkaln balhwal Straltegi Pemalsalraln Instalgralm
secalral palrsiall berpengalruh terhaldalp Keputusaln Pembelialn prolduk MSGlolw. Sehinggal
dalpalt disimpulkaln balhwal hall ini menunjukkaln semalkin balgus sualtu dalri Pemalsalraln
Paldal Instalgralm malkal semalkin meningkalt keinginaln palral kolnsumen untuk tertalrik
membeli dalri prolduk MSGlolw untuk mengalmbil sualtu dalri keputusaln pembelialn. Prolduk
dengaln kuallitals balik dalpalt memenuhi halralpaln sualtu halralpaln dalri palral kolnsumen
dallalm hall dalyal talhaln, kinerjal, daln kepualsaln penggunalaln, yalng paldal giliralnnyal
meningkaltkaln kepercalyalaln kolnsumen terhaldalp merek tersebut. Ketikal kolnsumen
meralsal puals dengaln kuallitals prolduk yalng dibeli, merekal lebih cenderung untuk
melalkukaln pembelialn ulalng daln merekolmendalsikaln prolduk tersebut kepaldal olralng
lalin.

SIMPULAN
Kesimpulaln paldal penelitialn ini berdalsalrkaln alnallisis daltal daln pembalhalsaln
yalng berjudul “Pengalruh Influencer Malrketing, Pengallalmaln Pembelialn, Straltegi
Pemalsalraln Instalgralm Terhaldalp Keputusaln Pembelialn Prolduk MSGLOIW Paldal
Generalsi Mileniall Di Kecalmaltaln Semalmpir Koltal Suralbalyal sebalgali 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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