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ABSTRAKSI 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan menganalisis pengaruh Influencer 

Marketing dan Kualitas Produk terhadap keputusan pembelian konsumen produk 

susu protein Rimbalife.id pada Tiktok shop. Penelitian ini menggunakan data 

primer yang diperoleh melalui kuesioner online dengan sampel sebanyak 190 

responden yang dipilih menggunakan teknik non-probability sampling tridan 

metode purposive sampling dengan bantuan aplikasi analisis pengelolahan data 

yaitu SPSS versi 27. Teknik analisis data yang digunakan meliputi uji validitas, 

reliabilitas, asumsi klasik yang terbagi menjadi uji normalitas, uji multikolonieritas, 

dan uji heteroskedastisitas, analisis regresi linear berganda, uji hipotesis yang terdiri 

dari uji t, uji model penelitian terdiri dari uji F, koefisien determinasi. Temuan dari 

penelitian menunjukkan bahwa Influencer Marketing Kizzy berpengaruh positif 

tetapi tidak signifikan terhadap keputusan pembelian produk susu protein 

Rimbalife.id pada tiktok shop sedangkan Kualitas Produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian produk susu protein Rimbalife.id pada 

tiktok shop. 

 

Kata kunci : Influencer Marketing, Kualitas Produk dan Keputusan Pembelian 

 

ABSTRACT 
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This study aims to test and analyze the influence of Influencer Marketing and 

Product Quality on consumer purchase decisions of Rimbalife.id protein dairy 

products on Tiktok shop. This study uses primary data obtained through an online 

questionnaire with a sample of 190 respondents selected using non-probability 

sampling techniques and purposive sampling methods with the help of a data 

management analysis application, namely SPSS version 27. The data analysis 

techniques used include validity, reliability, classical assumptions tests which are 

divided into normality tests, multicoloniality tests, and heteroscedasticity tests, 

multiple linear regression analysis, hypothesis tests consisting of t tests, research 

model tests consisting of F tests, and determination coefficients. The findings of the 

study show that Kizzy Influencer Marketing has a positive but not significant effect 

on the purchase decision of Rimbalife.id protein dairy products on the TikTok shop 

while Product Quality has a positive and significant effect on the purchase decision 

of Rimbalife.id protein dairy products on the TikTok shop. 

 

Keywords: Influencer Marketing, Product Quality and Purchase Decision 

 

PENDAHULUAN 

Perkembangan teknologi di era globalisasi telah mengubah strategi pemasaran, 

khususnya melalui media sosial. TikTok, yang awalnya dikenal sebagai platform 

video pendek, kini berkembang menjadi e-commerce dengan fitur TikTok Shop 

yang dimanfaatkan pelaku bisnis untuk menjangkau konsumen. Strategi pemasaran 

berbasis influencer menjadi penting karena terbukti mampu memengaruhi 

keputusan pembelian konsumen secara signifikan. 

Indonesia tercatat sebagai negara dengan pengguna TikTok terbanyak di dunia, 

sehingga platform ini memiliki potensi besar dalam meningkatkan penjualan. Salah 

satu industri yang berkembang pesat melalui TikTok adalah industri kebugaran, 

terutama produk whey protein yang diminati masyarakat muda seiring 

meningkatnya kesadaran akan gaya hidup sehat. 

Salah satu brand lokal yang menonjol adalah Rimbalife.id, yang didirikan pada 

2021 dan memasarkan produk kebugaran melalui TikTok Shop. Produk ini telah 
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dikenal luas, memiliki sertifikat BPOM, serta didukung oleh strategi influencer 

marketing. Namun, Rimbalife juga menghadapi beberapa kendala, seperti adanya 

review negatif terkait kualitas produk, munculnya produk palsu, serta permasalahan 

citra influencer yang berdampak pada penjualan. 

Fenomena ini menunjukkan bahwa kualitas produk dan influencer marketing 

menjadi faktor utama yang dapat memengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

Sejumlah penelitian terdahulu juga menguatkan bahwa kedua faktor tersebut 

memiliki pengaruh signifikan terhadap perilaku konsumen. 

Berdasarkan uraian fenomena, permasalahan, dan hasil penelitian sebelumnya, 

peneliti tertarik untuk mengkaji lebih lanjut dalam penelitian berjudul “Pengaruh 

Influencer Marketing Kizzy dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Susu Protein Rimbalife.id pada TikTok Shop.” 

 

PERMASALAHAN 

1. Apakah Influencer Marketing Kizzy mempunyai pengaruh yang positif dan 

signifikan terhadap Keputusan pembelian susu protein Rimbalife.id pada tiktok 

shop? 

2. Apakah Kualitas Produk mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan 

terhadap Keputusan pembelian produk susu protein Rimbalife.id pada tiktok shop? 

 

LANDASAN TEORI 

Consumer Decision Model 

Penelitian ini berfokus pada perilaku konsumen terhadap proses pengambilan 

keputusan pembelian. Consumer Decision Model, di kembangkan oleh Engel, 

Koallat, dan Blackwell (1968) dari Katerina (2025), pada saat itu mengalami 

berbagai revisi terus menerus hingga saat ini untuk penyesuaian dengan 

perkembangan studi perilaku konsumen. Consumer Decision Model 

menggambarkan proses langkah-langkah dalam proses keputusan pembelian 

konsumen yang diawali langkah pertama dari pengenalan kebutuhan konsumen, 

yakni konsumen menyadari adanya perbedaan antara kondisi actual dan kondisi 

yang diharapkan konsumen. Setelah kebutuhan konsumen teridentifikasi, 
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konsumen mencari pencarian informasi yang diinginkan, baik secara internal 

melalui memori ingatan dan pengalaman masa lampau maupun secara eksternal 

melalui berbagai sumber luar. Langkah berikutnya yaitu konsumen mengevaluasi 

terhadap berbagai alternatif pilihan yang didasarkan keyakinan, sikap, dan niat 

membeli. Sehingga proses langkah evaluasi tetap dipengaruhi faktor individu dan 

faktor lingkungan. Setelah melakukan pembelian teori consumer decision model 

menjadi landasan pada studi yaitu keputusan pembelian konsumen. 

 

Influencer Marketing 

Menurut Kotler & Keller (2021) influencer merupakakan individu atau 

seseorang yang mempunyai kemampuan yang dapat mempengaruhi presepsi 

konsumen sehingga berpengaruh papda keputusan pembelian konsumen 

disebabkan pengetahuan, skill, otoritas, posisi dan hubungan yang dimiliki. 

Marketing secara umum ialah proses perencanaan sekaligus menjalankan 

kegiatan sehingga menciptakan dan mendistribusikan produk dan jasa untuk 

konsumen guna memnuhi kebutuhan konsumen. Menurut Kotler & Keller (2021) 

marketing adalah perpaduan antara ilmu dan seni dalam mengidentifikasi, 

mengembangkan, serta menyampaikan nilai nikai relevan untuk memenuhi 

kebutuhan dan keinginan pada pasar secara efektif dan menguntungkan. sehingga 

influencer marketing ialah strategi pemasaran yang digunakan dalam promosi yang 

memanfaatkan individu dengan followers influencer yang besar sehingga 

berpengaruh konsumen dan influencer yang memiliki pengetahuan kredibilitas 

yang tinggi guna mempengaruhi keputusan pembelian konusmen. 

 

Kualitas Produk 

Menurut Kotler dan Amstrong dari Wicaksono (2021) kualitas produk adalah 

kemampuan suatu produk untuk memenuhi kebutuhan dan melebihi ekspektasi 

pelanggan sehingga konsumen merasa terpuaskan. Presepsi kualitas dari sudut 

pandang pelanggan memiliki ruang lingkup tersendiri yang berbeda dengan 

presepsi kualitas menurut produsen. Kualitas merujuk pada standar objektif dari 
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produk yang dihasilkan, yang dikenal sebagai kualitas aktual atau kualitas yang 

sesungguhnya.  

 

Keputusan Pembelian 

Dalam melakukan keputusan pembelian, banyak faktor yang harus diperhatikan 

sebelum mempengaruhi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian produk, 

faktor tersebut berupa Influencer marketing dan Kualitas produk. Menurut Tjiptono 

dari Mayori (2023) , Keputusan pembelian ialah dimana suatu proses konsumen 

mengidentifikasi permasalahan yang dihadapi oleh konsumen sendiri, Kemudian 

mencari informasi terkait produk atau merek, serta melakukan evlausai terhadap 

berbagai alternatif yang tersedia guna menentukan solusi yang paling tepat atas 

permasalahan yang dihadapi, sehingga konsumen mengarah pada tindakan 

keputusan pembelian konsumen. 

 

Pengembangan Hipotesis 

a. Pengaruh Influencer Marketing Terhadap Keputusan Pembelian 

Influencer adalah individu yang memiliki kekuatan memengaruhi keputusan 

konsumen melalui popularitas, otoritas, pengetahuan, karisma, dan daya tariknya. 

Karena pengaruh tersebut, banyak pelaku bisnis memanfaatkan influencer 

marketing dengan konten video maupun gambar untuk menarik minat konsumen 

dan mendorong pembelian produk. Strategi ini dinilai efektif karena mampu 

memberikan informasi produk yang lebih meyakinkan dan personal. 

Penelitian Sari & Prakoso (2025) mendukung hal tersebut, dengan hasil bahwa 

influencer marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, 

khususnya pada produk Uniqlo di Jabodetabek. 

H1 : Terdapat pengaruh positif dan signifikan antara variabel influencer 

marketing (X1) terhadap Keputusan pembelian produk Susu Protein Rimbalife.id 

pada tiktok shop. 

b. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Kualitas produk menjadi faktor penting yang memengaruhi keputusan 

pembelian konsumen. Semakin tinggi kualitas produk yang sesuai dengan 
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kebutuhan dan harapan konsumen, maka semakin tinggi pula tingkat kepuasan yang 

dirasakan. Konsumen cenderung memilih produk yang menawarkan mutu terbaik 

dan kinerja yang memuaskan. 

Hal ini didukung oleh penelitian Sari & Prakoso (2025) berjudul “Pengaruh 

Influencer Marketing dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian Produk 

Uniqlo di Jabodetabek”, yang menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Berdasarkan hasil penelitian terdahulu tersebut, dapat dirumuskan hipotesis 

kedua bahwa kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. 

H2 : Terdapat pengaruh positif dan dignifikan antara variable x Kualitas produk 

(X2) terhadap Keputusan pembelian produk susu protein Rimbalife.id pada tiktok 

shop. 

 

METODE PENELITIAN 

Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini merupakan jenis penelitian yang bersifat empiris dengan 

menggunakan jenis penelitian pendekatan kuantitatif. Menurut Sugiyono (2022) 

Metodologi penelitian kuantitatif yaitu metode yang digunakan untuk meneliti 

populasi dan sampel, untuk pengumpulan data dengan pengukuran penelitian yang 

bersifat kuantitatif dengan tujuan untk mendeskripsikan dan menguji hipotesis yang 

ditentukan.  

 

Ukuran Populasi dan Teknik Pengambilan Sampel 

Sugiyono (2022) populasi terdiri dari objek subjek yang memiliki karakteristik 

berbeda dan karakteristik orang yang berbeda dalam menentukan populasi  yang 

memiliki kualitas dan kuantittas pada populasi yang sama dengan yang ingin 

ditetapkan oleh peneliti. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang 

pernah melakukan pembelian pada produk susu protein Rimbalife. Menurut  

Sugiyono (2022) sampel adalah bagian dari sejumlah karakteristik yang dimiliki 

oleh populasi yang digunakan untuk penelitian. 
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Menurut Sahir (2022) Untuk menentukan sampel pada penelitian yang baik 

dalam penelitian bisa di ambil sampel 30 responden sampai dengan 500 responden 

dan menyatakan bahwa mengunakan metode dengan jumlah sampel penelitian 

indikator 5 dikali indikator dan 10 di kali indikator untuk memaksimalkan jumlah, 

pada penelitian ini jumlah indikator dari variabel penelitian adalah sebanyak 15 

indikator, sehingga jumlah sampel yang di perkenankan dalam penelitian ini adalah 

75 hingga 150 responden. 

Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah purposive sampling. 

Menurut Sugiyono (2022) metode purposive sampling merupakan teknik penentuan 

sampel dengan pertimbangan tertentu terhadap karakteristik sampel yang telah 

sesuai dalam tujuan penelitian.  

 

Jenis Data Penelitian 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer dan sekunder. 

Data primer pada penelitian ini diperoleh langsung dari para responden yang sudah 

memenuhi kriteria sampel yang telah ditetapkan oleh peneliti dengan menyebarkan 

kuesioner secara online kepada responden. Sedangkan, data sekunder yaitu sumber 

data yang tidak langsung memberikan data kepada pengumpul data, contohnya 

artikel, buku, jurnal, dan sebagainya yang berupa dokumentasi. 

 

Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data yang digunakan peneliti dalam penelitian ini adalah 

teknik survey dengan menggunakan metode kuesioner. Menurut Sugiyono, (2022) 

kuesioner merupakan pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi 

serangkai pernyataan kepada responden untuk dijawab.  
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Model Penelitian 

Gambar 1 

Model Penelitian 

 

 

 

  

 

 

 

 

Sumber : M. Sari & Adi Prakoso (2025) 

 

TEKNIK ANALISIS DATA 

Statistik Deskriptif 

Analisis statistik deskriptif digunakan untuk mengolah data terkait identitas 

responden dan hasil jawaban kuesioner responden.  

 

Uji Validitas  

Menurut Tjahyadi (2024) Uji validitas berfokus pada ketepatan dan ketelitian 

dalam melakukan pengukuran data, digunakan untuk memperoleh data penelitian.  

Syarat pada uji validitas untuk membuktikan valid atau tidaknya, jika nilai sig < 

0,05 maka item pernyataan pada kuesioner dinyatakan tidak valid. Namun, jika nilai 

sig > 0,05 maka item pernyataan pada kuesioner dinyatakan valid. 

 

Uji Reliabilitas 

Menurut Ghozali dikutip dari Katerina (2025) Uji reliabilitas bertujuan 

mengevaluasi kuesioner  dengan alat ukur dengan nilai yang konsisten Ketika 

pengukuran berulang. Uji reliabel dilihat berdasarkan nilai Cronbach's Alpha. 

  

Uji Asumsi Klasik  

Influencer Marketing 

(X1) 

Kuallitas Produk 

(X2) 

Keputusan Pembelian 

(Y) 
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a. Uji Normalitas  

Menurut Sahir (2022) uji normalitas bertujuan untuk pengujian apakah variabel 

independent dan dependen berdistribusi secara normal atau tidak normal, dengan 

melihat nilai signifikansi diatas 0.05 (5%) 

b. Uji Multikolinieritas  

Menurut Sahir (2022) Uji multikolinearitas memiliki tujuan untuk mengetahui 

apakah model regresi yang ditemukan terdapat korelasi antar variabel 

independennya. Pengujian multikolinearitas dapat dilihat dari nilai VIF dan nilai 

Tolerance. Jika nilai tolerance > 0,1 dan nilai VIF < 10 maka tidak terjadi 

multikolinieritas. 

c. Uji Heteroskedastisitas 

Menurut Sahir (2022) uji heteroskedastisitas dengan tujuan untuk menguji 

variasi variabel apakah terdapat ketidaksaman antara variasi variabel residual 

lainnya yang bersifat tetap, maka dapat dikatakan heterokedastisitas dan jika variasi 

berbeda maka dikatakan heteroskedastisitas. Dengan ketentuan nilai signifikansi di 

bawah 0,05 (5%). 

 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Menurut Sahir (2022) dalam penelitian ini menggunakan teknik analisis regresi 

linier berganda, untuk mengukur pengaruh antara lebih dari satu variabel bebas 

(independen) terhadap variabel terikat (dependen). Persamaan regresi untuk 

penelitian ini adalah sebagai berikut: Y = a +B1X1+B2X2+e 

 

Uji Hipotesis 

Uji t 

Menurut Sahir (2022) uji t dilakukan untuk mengetahui pengaruh masing-

masing dari variabel X (independen) terhadap variabel Y (dependen). Peneliti 

menghitung dengan bantuan program SPSS, pengujian dilakukan pada tingkat 

signifikansi 0,05 berdasarkan kriteria sebagai berikut. apabila nilai t hitung > dari 

nilai t tabel dan nilai signifikan < dari 0.05 maka hipotesis diterima. 
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Uji Model Penelitan  

Uji  F 

Menurut Sahir (2022) uji f digunakan untuk mengetahui terdapat pengaruh atau 

tidaknya pengaruh secara bersama-sama (Simultan) antara variable independent 

terhadap variable dependen. Peneliti menghitug dengan bantuan program SPSS, 

pengujian dilakukan pada tigkat signifikansi 0,05 berdasarkan kriteria nilai 

signifikansi di bawah 0,05. 

 

Koefisien Determinasi 

Menurut Sahir (2022) uji koefisien determinasi dilakukan dengan tujuan untuk 

mengukur seberapa besar kemampuan model dalam menjelaskan tentang besar 

pengaruh  variasi variabel independen (variabel bebas) dengan variabel dependen 

(variable terikat). Dengan klasifikasi nilai koefisien antara 0 dan satu. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN  

Uji Validitas 

Tabel 1 

Uji Validitas 

Variabel Indikator Sig. r tabel r hitung Keterangan 

 

 

Influencer 

Marketing 

(X1) 

IM1 0,000 0,141 0,601  

 

 

VALID 

IM2 0,000 0,141 0,617 

IM3 0,000 0,141 0,477 

IM4 0,000 0,141 0,529 

IM5 0,000 0,141 0,656 

IM6 0,000 0,141 0,526 

IM7 0,000 0,141 0,564 

IM8 0,000 0,141 0,604 

 

 

 

 

 

 

KPR1 0,000 0,141 0,647  

 

 

 

 

 

KPR2 0,000 0,141 0,634 

KPR3 0,000 0,141 0,584 

KPR4 0,000 0,141 0,644 

KPR5 0,000 0,141 0,607 

KPR6 0,000 0,141 0,618 
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Kualitas 

Produk 

(X2) 

KPR7 0,000 0,141 0,625 VALID 

KPR8 0,000 0,141 0.576 

KPR9 0,000 0,141 0.608 

KPR10 0,000 0,141 0,596 

KPR11 0,000 0,141 0,685 

KPR12 0,000 0,141 0,566 

KPR13 0,000 0,141 0,595 

KPR14 0,000 0,141 0,646 

 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

KP1 0,000 0,141 0,693  

 

 

VALID 

KP2 0,000 0,141 0,627 

KP3 0,000 0,141 0,603 

KP4 0,000 0,141 0,644 

KP5 0,000 0,141 0,599 

KP6 0,000 0,141 0,650 

Sumber : Data primer yang diolah, 2025 

Berdasarkan tabel 1, menunjukkan bahwa setiap item pernyataan dari masing 

masing variabel independen (influencer marketing, dan kualitas produk) dan 

dependen (keputusan pembelian), memiliki nlai r hitung > r tabel (0,141). Untuk 

nilai signifikansi yang didapatkan pada penelitian ini < 0,05, sehingga dinyatakan 

semua item pernyataan pada masing-masing variabel dalam uji validitas 190 

responden dinyatakan valid. 

 

Uji Realiabilitas 

Tabel 2 

Uji Realiabilitas 

 

Variabel 

 

Cronbach’s Alpha 

Cronbach’s Alpha 

Based on 

Standardized 

Items 

 

Keterangan 

Influncer 

Marketing 

0,60 0,705 Reliabel 

Kualitas 

Produk 

0,60 0,874 Reliabel 
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Keputusan 

Pembelian 

0,60 0,705 Reliabel 

Sumber : Data primer yang diolah, 2025 

 

Berdasarkan tabel 2, menunjukkan hasil pengujian reliabilitas dengan 

jumlah responden sebanyak 190 orang, bahwa setiap pernyataan pada kuesioner 

dalam penelitian ini memiliki Croncbach’s Alpha > 0,6, yang artinya setiap variabel 

dari semua item pernyataan dalam penelitian ini adalah reliabel. 

 

Statistik Deskriptif 

a. Statistik Deskriptif  Variabel Influencer Marketing 

Tabel 3 

Statistik Deskriptif Variabel Influencer Marketing 

 

Variabel 

 

Pernyataan 

 

STS TS N S SS  

Rata-

Rata 

Rata-

Rata 

Variabel (1) (2) (3) (4) (5) 

 

 

Influencer 

Marketing 

(X1) 

IM1 2 10 6 84 88 4,29  

 

 

4,325 

IM2 4 2 8 97 79 4,29 

IM3 2 4 7 118 59 4,20 

IM4 0 5 9 99 77 4,31 

IM5 1 4 1 88 96 4,44 

IM6 3 1 3 91 92 4,41 

IM7 1 8 5 86 90 4,35 

IM8 2 9 5 87 87 4,31 

Sumber : Data primer yang diolah, 2025 

Berdasarkan Tabel 3, variabel influencer marketing memperoleh skor rata-rata 

4,325 yang menunjukkan konsumen setuju bahwa Kizzy berperan penting dalam 

mempromosikan produk susu protein Rimbalife.id melalui TikTok. Skor tertinggi 

terdapat pada pernyataan IM5 (4,44) terkait daya tarik Kizzy, sedangkan skor 

terendah pada IM3 (4,20) terkait pengetahuan produk. Hal ini menegaskan bahwa 

daya tarik influencer menjadi aspek utama yang paling memengaruhi konsumen 

dalam menanggapi promosi Rimbalife.
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b. Statistik Deskriptif  Variabel Kualitas Produk 

Tabel 4 

Statistik Deskriptif  Variabel Kualitas Produk 

 

Variabel 

 

Pernyataan 

 

STS TS N S SS  

Rata-

Rata 

Rata-

Rata 

Variabel (1) (2) (3) (4) (5) 

 

 

 

 

 

Kualitas 

Produk 

(X2) 

KPR1 2 3 5 80 100 4,44  

 

 

 

 

 

4,407 

KPR2 2 3 4 108 73 4,30 

KPR3 3 3 3 92 89 4,37 

KPR4 2 2 2 90 94 4,43 

KPR5 3 3 4 101 79 4,32 

KPR6 3 1 3 90 93 4,42 

KPR7 3 1 2 97 87 4,39 

KPR8 1 4 5 91 89 4,38 

KPR9 2 1 1 88 98 4,47 

KPR10 1 3 2 90 94 4,44 

KPR11 3 2 3 89 93 4,41 

KPR12 2 1 3 85 99 4,46 

KPR13 0 5 2 92 91 4,42 

KPR14 2 1 3 87 97 4,45 

Sumber : Data primer yang diolah, 2025 

Berdasarkan Tabel 4, variabel kualitas produk memperoleh skor rata-rata 4,407, 

yang menunjukkan konsumen menilai produk Rimbalife.id memiliki kualitas baik 

dan aman digunakan untuk mendukung pola hidup sehat. Skor tertinggi terdapat 

pada pernyataan KPR9 (4,47) terkait jangka waktu kadaluarsa yang relatif lama, 

sedangkan skor terendah pada KPR2 (4,30) terkait kinerja produk dalam 

membentuk kebugaran tubuh ideal. Hasil ini menegaskan bahwa aspek keamanan 

produk menjadi faktor kualitas yang paling diapresiasi konsumen. 
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b. Statistik Deskriptif  Variabel Keputusan Pembelian 

Tabel 5 

Statistik Deskriptif  Variabel Keputusan Pembelian 

 

Variabel 

 

Pernyataan 

 

STS TS N S SS  

Rata-

Rata 

Rata-

Rata 

Variabel (1) (2) (3) (4) (5) 

 

 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

KP1 2 2 0 80 106 4,51  

 

 

4,415 

KP2 1 3 2 99 85 4,39 

KP3 1 4 2 114 69 4,29 

KP4 1 2 1 89 97 4,47 

KP5 1 2 2 101 84 4,39 

KP6 3 4 1 81 101 4,44 

Sumber : Data primer yang diolah, 2025 

Berdasarkan tabel 5 menunjukkan statistik deskriptif pada variabel keputusan 

pembelian dengan rata rata nilai tertinggi pada pernyataan KP1 “Saya memutuskan 

untuk membeli produk susu protein Rimbalife.id karena kualitasnya sangat bagus” 

dengan total skor tertinggi ialah 4,51. Hal ini menunjukan konsumen yang 

melakukan pembelian ulang terhadap produk susu protein Rimbalife.id di 

karenakan produk dengan kualitas yang baik dan terpercaya akan kualitas 

komposisi susu protein. Sedangkan nilai rata rata terendah pada pernyataan KP3 

“Saya membeli produk susu protein Rimbalife.id karena mendapatkan informasi 

dari Influencer Marketing Kizzy” dengan total skor terendah ialah 4,29. Skor rata 

rata variabel keputusan pembelian ialah 4,415. Yang artinya konsumen memiliki 

keputusan pembelian ulang terhadap produk Rimbalife dikarenakan kualitas produk 

Rimbalife yang baik untuk menunjang pola hidup sehat. 
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Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Normalitas 

Tabel 6 

Uji Normalitas 

 Asymp. Sig. (2-

tailed) 

Syarat 

Signifikansi 

Keterangan 

Monte Carlo Sig. 

(2-tailed) 

0,200 > 0,05 Normal 

Sumber : Data primer yang diolah, 2025 

Berdasarkan tabel 6, menunjukkan uji normalitas hasil output SPSS diketahui 

dengan nilai signifikansi sebesar 0,200 lebiih besar dari 0,05. Sehingga dinyatakan 

bahwa data yang diuji berdistibusi normal. 

b. Uji Multikolonieritas 

Tabel 7 

Uji Multikolonieritas 

Variabel Collinearity Statistics Keterangan 

Tolerance VIF 

 

Influencer 

Marketing 

 

0,502 

 

1,991 

 

Tidak Terjadi 

Multikolonieritas 

 

Kualitas Produk 

 

0,502 

 

1,991 

 

Tidak Terjadi 

Multikolonieritas 

Sumber : Data primer yang diolah, 2025 

Berdasarkan tabel 7, menunjukkan bahwa tidak terjadi multikolonieritas antara 

variabel independen dengan model rgresi dikarenakan, perhitungan nilai tolerance 

dan VIF memiliki nilai tolerance > 0,1 dan VIF < 10. 
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c. Uji Heteroskedastisitas 

Tabel 8 

Uji Heteroskedastisitas 

Variabel Stnd 

Signifikansi 

Signifikansi Keteraangan 

Influencer 

Marketing 

0,05 0,153 Tidak Terjadi 

Heteroskedastisitas 

Kualitas Produk 0,05 0,378 Tidak Terjadi 

Heteroskedastisitas 

Sumber : Data primer yang diolah, 2025 

Berdasarkan tabel 8, menunjukkan bahwa nilai signifikan dari kedua variabel 

independen yaitu Influencer Marketing 0,153 dan Kualitas Produk 0,378, yang 

artinya Tidak Terjadi Heteroskedastisitas. 

 

Analisis Regresi Linear Berganda 

Tabel 9 

Analisis Regresi Linear Berganda 

 

 

Model 

Unstandarized 

Coefficients 

Standaedlized 

Coefficients 

 

 

t 

 

 

Sig. 

B Std. 

Eror 

Beta 

(Constant) 2,507 0,891  2,814 0,001 

Influencer 

Marketing 

0,051 0,033 0,069 1,534 0,127 

Kualitas 

Produk 

0,360 0,019 0,851 19,002 0,001 

Sumber : Data primer yang diolah, 2025 

Y = 2,507 + 0,051 X1 + 0,360 X2+ e 
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Uji Model Penelitian 

Uji F 

Tabel 10 

Uji F 

Model Sum of 

Square 

Df Mean 

Square 

F Sig. 

Regression 978,375 2 489,188 402,803 0,000 

Residual 227,104 187 1,214   

Total 1205,479 189    

Sumber : Data primer yang diolah, 2025 

Berdasarkan tabel 10, menunjukkan bahwa uji F, nilai Sig. yang merupakan 

pengaruh antara X1 dan X2 terhadap variable Y Adalah 0,000 < 0,05 dan untuk 

nilai F hitung 402,803 > F tabel 3,04. Dalam hal ini maka terdapat pengaruh secara 

simultan (bersama-sama) antara variable Influencer Marketing (X1) dan Kualitas 

Produk (X2) dengan Keputusan Pembelian (Y). 

 

Teknik Pengujian Hipotesis 

a. Uji t 

Tabel 11 

Uji t 

Variabel t tabel t hitung Signifikansi Keterangan 

Influencer  

Marketing 

1,653 1,534 0,127 Hipotesis 

Ditolak 

Kualitas 

Produk 

1,653 19,002 0,001 Hipotesis 

Diterima 

Sumber : Data primer yang diolah, 2025 

Berdasarkan Tabel 11, variabel influencer marketing memiliki nilai t hitung 

1,534 < t tabel 1,653 dengan signifikansi 0,127 > 0,05, sehingga berpengaruh positif 

tetapi tidak signifikan terhadap keputusan pembelian produk Rimbalife.id. 

Sebaliknya, variabel kualitas produk menunjukkan nilai t hitung 19,002 > t tabel 

1,653 dengan signifikansi 0,001 < 0,05, sehingga berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian produk Rimbalife.id. 
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b. Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Tabel 12 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

The Estimate 

1 0,250 0.063 0,053 0,74958 

Sumber : Data primer yang diolah, 2025 

Berdasarkan tabel 12, menunjukan bahwa Adjusted R Square memiliki nilai 

0,053 atau 53% yang bearti variabel Influencer Marketing dan kualitas produk dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 53% sedangkan 47% lainnya berasal 

dari faktor lain di luar penelitian, misalnya Celebrity Endorser, Brand Ambassador, 

Brand Image, dan Promosi Penjualan. 

 

PEMBAHASAN 

a. Pengaruh Influencer Marketing Kizzy Terhadap Keputusan Pembelian 

Produk Susu Protein Rimbalife.id Pada Tiktok Shop. 

Hasil uji t menunjukkan bahwa variabel Influencer Marketing memiliki nilai 

signifikansi > 0,05 dan t hitung 1,534 < t tabel 1,653, sehingga berpengaruh positif 

namun tidak signifikan terhadap keputusan pembelian produk Rimbalife.id. 

Temuan ini sejalan dengan penelitian Aisy et al. (2025) pada produk PIXY, yang 

juga menyatakan bahwa influencer marketing tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Hal ini dimungkinkan karena konsumen belum 

sepenuhnya memahami kredibilitas influencer Kizzy, serta faktor usia yang masih 

sangat muda sehingga konsumen lebih cenderung mempercayai pakar gizi atau 

personal trainer (PT) dibandingkan influencer tersebut. 

b. Pengaruh  Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Produk Susu 

Protein Rimbalife.id Pada Tiktok Shop. 

Hasil uji t menunjukkan bahwa variabel kualitas produk memiliki nilai 

signifikansi < 0,05 dan t hitung 19,002 > t tabel 1,653, sehingga hipotesis kedua 

diterima, yaitu kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian susu protein Rimbalife.id di TikTok Shop. Artinya, semakin 

tinggi kualitas produk—seperti ketahanan jangka panjang, kesesuaian komposisi, 



 

 

19 

 

manfaat untuk pola hidup sehat, serta dukungan program kebugaran—semakin 

besar pula keyakinan konsumen untuk membeli. Temuan ini sejalan dengan 

penelitian Sari & Prakoso (2025) yang menyatakan bahwa kualitas produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian karena perannya 

dalam meningkatkan kepercayaan konsumen, terutama di kalangan generasi muda 

yang aktif di media sosial. 

 

Implikasi Hasil Penelitian 

a. Implikasi Teoritis 

Penelitian ini memperkuat teori Consumer Decision Model, yang menjelaskan 

bahwa keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh Influencer marketing dari 

faktor internal konsumen yang berkaitan dengan persepsi kualitas produk. Hasil 

penelitian ini menegaskan strategi pemasaran Influencer pada konsumen terhadap 

kualitas produk. Dengan demikian, studi ini berkontribusi terhadap pengembangan 

literatur pemasaran digital dan manajemen merek dalam konteks platform e-

commerce modern, khususnya Tiktok Shop. 

 

b. Implikasi Praktis 

1. Dengan memilih Influencer yang kredibilitas, sesuai dengan target pasar, serta 

memiliki pengaruh tinggi terbukti mampu meningkatkan kepercayaan dan 

mendorong konsumen untuk melakukan Keputusan Pembelian atau melakukan 

pembelian. 

2. Konsumen tidak hanya terpengaruh promosi, tetapi terpengaruh akan 

mempertimbangkan aspek kualitas produk, seperti kandungan gizi, keamanan, dan 

manfaat produk susu protein. Oleh sebab itu, menjaga dan meningkatkan standar 

kualitas merupakan strategi yang baik. 

3. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa efektivitas promosi Influencer harus 

berjalan seiring konsistensi kualitas produk, sehingga meningkatkan data saing dan 

memperkuat loyalitas konsumen. 
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PENUTUP 

Kesimpulan  

1. Influencer Marketing Kizzy berpengaruh positif tetapi tidak berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian produk susu protein Rimbalife.id pada 

tiktok shop.  

2. Kualitas Produk memiliki pengaruh positif dan siignifikan terhadap keputusan 

pembelian produk susu protein Rimbalife.id pada tiktok shop. 

 

Saran 

1. Penelitian kedepannya diharapkan dapat menggunakan komponen variabel yang 

lebih luar dan menyeluruh dalam membahas Theory Consumer Decision Model. 

sehingga pembuktian dalam penelitian dapat lebih utuh. 

2. Penelitian selanjutnya dapat meneliti dan membahas pemasaran digital, 

khususnya platform Tiktok Shop. Dengan memperluas variabel lain seperti Citra 

Merek dan Promosi Penjualan untuk memperoleh pemahaman yang lebih 

komprehensif mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian. 

3. Penelitian selanjutnya dapat melakukan pengambilan sampel yang lebih besar 

agar hasil penelitian mendapatkan data yang lebih maksimal untuk mewakili 

keputusan pembelian konsumen susu protein Rimbalife.id. 
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