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Abstrak 

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh Influencer Marketing, Kualitas Produk, Online Payment 
Security, dan Ulasan Konsumen terhadap Keputusan Pembelian pada pengguna Marketplace TikTok Shop di 
Kabupaten Lombok Timur, baik secara parsial maupun simultan. Latar belakang penelitian ini didasari oleh 
fenomena meningkatnya adopsi TikTok Shop sebagai platform social commerce di Indonesia serta masih adanya 
inkonsistensi hasil penelitian terdahulu mengenai pengaruh keempat variabel tersebut terhadap keputusan 
pembelian, khususnya jika dikaji secara bersamaan dalam satu model. Penelitian ini menggunakan pendekatan 
kuantitatif dengan jenis penelitian asosiatif kausal. Populasi penelitian adalah masyarakat Lombok Timur yang 
pernah berbelanja di TikTok Shop, dengan sampel yang diambil menggunakan teknik purposive 
sampling sebanyak 159 responden. Pengumpulan data dilakukan melalui kuesioner dengan skala Likert, dan data 
dianalisis menggunakan teknik analisis regresi linier berganda dengan bantuan program SPSS versi 25, meliputi 
uji asumsi klasik, uji t, uji F, dan koefisien determinasi (R²). Hasil penelitian menunjukkan bahwa Influencer 
Marketing tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (sig. 0,612; B = 0,030), Kualitas Produk 
tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian (sig. 0,066; B = 0,118), sedangkan Online Payment 
Security (sig. 0,001; B = 0,243) dan Ulasan Konsumen (sig. 0,001; B = 0,221) masing-masing berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian, dengan Online Payment Security sebagai variabel yang paling 
dominan. Secara simultan, keempat variabel independen berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 
(F hitung = 23,297; sig. 0,000) dengan kontribusi pengaruh sebesar 36,1%, sedangkan sisanya 63,9% dipengaruhi 
oleh variabel lain di luar model penelitian ini. Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan 
pertimbangan bagi pelaku usaha dan pengelola TikTok Shop dalam meningkatkan keamanan transaksi dan 
pengelolaan ulasan konsumen guna mendorong keputusan pembelian. 
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PENDAHULUAN 
 

Perkembangan teknologi digital yang pesat telah mengubah pola perilaku 
konsumen dalam melakukan aktivitas pembelian, khususnya melalui platform 
berbasis social commerce seperti TikTok Shop. TikTok Shop menghadirkan 
pengalaman belanja yang terintegrasi antara hiburan, interaksi sosial, dan transaksi 
ekonomi dalam satu aplikasi, sehingga mendorong perubahan dalam proses 
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pengambilan keputusan pembelian konsumen (Satiawan et al., 2023). Keputusan 
pembelian konsumen pada TikTok Shop diduga dipengaruhi oleh berbagai faktor 
yang saling berkaitan, di antaranya influencer marketing, kualitas produk, online 
payment security, dan ulasan konsumen. Influencer marketing berperan sebagai 
sumber informasi dan persuasi yang mampu menarik perhatian konsumen serta 
membangun kepercayaan (Wirapraja, Hariyanti, & Aribowo, 2023). Kualitas produk 
menjadi pertimbangan penting karena konsumen cenderung memilih produk yang 
sesuai dengan deskripsi dan memberikan kepuasan setelah digunakan (Siantry et 
al., 2024). Online payment security menjadi perhatian utama karena dalam transaksi 
digital konsumen membutuhkan rasa aman terhadap data pribadi dan proses 
pembayaran (Mulyana, 2025). Sementara itu, ulasan konsumen berfungsi sebagai 
referensi sosial yang membantu calon pembeli menilai kualitas produk dan reputasi 
penjual (Ratriningrum et al., 2022). 

Berdasarkan teori Stimulus-Organism-Response (S-O-R) yang dikemukakan 
oleh Mehrabian dan Russell (1974), keempat faktor tersebut dapat dipandang 
sebagai stimulus eksternal yang memengaruhi kondisi psikologis konsumen 
(organisme) sebelum akhirnya menghasilkan respons berupa keputusan pembelian 
(sebagaimana dikutip dalam Benedetto et al., 2023). Dalam kerangka ini, Influencer 
Marketing dan Ulasan Konsumen berperan sebagai stimulus informasi, Online 
Payment Security sebagai stimulus keamanan, dan Kualitas Produk sebagai stimulus 
fungsional yang bersama-sama membentuk persepsi dan kepercayaan konsumen 
(organisme) yang kemudian mendorong keputusan pembelian sebagai respons 
akhir. Dengan demikian, keputusan pembelian di TikTok Shop merupakan hasil 
dari proses pertimbangan yang dipengaruhi oleh berbagai rangsangan eksternal dari 
lingkungan digital. 

Fenomena ini turut dirasakan di Kabupaten Lombok Timur, salah satu 
kabupaten dengan jumlah penduduk terbesar di Nusa Tenggara Barat, yang tingkat 
adopsi teknologi digitalnya terus berkembang. Berdasarkan hasil observasi awal 
terhadap 35 pengguna TikTok Shop di Lombok Timur, ditemukan variasi persepsi 
terhadap keempat variabel tersebut: influencer marketing memperoleh skor rata-rata 
67,0%, kualitas produk 64,6%, online payment security 64,0%, dan ulasan konsumen 
56,6% dari skala maksimum, sementara keputusan pembelian berada pada kategori 
sedang (60,6%). Kondisi ini mengindikasikan bahwa belum ada faktor tunggal yang 
secara dominan dan konsisten mendorong konsumen untuk melakukan pembelian. 

Hasil penelitian terdahulu juga belum menunjukkan kesimpulan yang 
konsisten. Majid et al. (2023) menemukan bahwa influencer marketing berpengaruh 
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sedangkan Purnomo et al. 
(2023) menemukan hasil sebaliknya. Pradiptha et al. (2024) menemukan kualitas 
produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di TikTok Shop, 
namun penelitian tersebut tidak menyertakan variabel online payment security dan 
ulasan konsumen secara bersamaan. Selain itu, belum ditemukan penelitian yang 
secara khusus mengkaji perilaku konsumen TikTok Shop di wilayah Lombok Timur 
maupun yang menggabungkan keempat variabel tersebut dalam satu model 
penelitian secara simultan. Dengan demikian, terdapat tiga celah penelitian 
(research gap) yang mendasari penelitian ini: (1) inkonsistensi hasil penelitian 
terdahulu terkait pengaruh influencer marketing dan kualitas produk, (2) belum 
adanya penelitian yang menguji keempat variabel secara simultan dalam satu 



Adriani et al. Pengaruh Infulencer Marketing ……… 

 

 Journal of Authentic Research, May 2026 Vol. 5, No. 2 | 4115 

 

model, dan (3) belum adanya studi yang secara spesifik meneliti perilaku konsumen 
TikTok Shop di Kabupaten Lombok Timur yang memiliki karakteristik sosial-
demografis dan tingkat literasi digital yang khas. Berdasarkan uraian tersebut, 
penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Influencer Marketing, Kualitas 
Produk, Online Payment Security, dan Ulasan Konsumen terhadap Keputusan 
Pembelian pada pengguna TikTok Shop di Lombok Timur, baik secara parsial 
maupun simultan, sekaligus mengisi celah penelitian yang ada. 
 
METODE 
 

Penelitian ini menggunakan pendekatan  Kuantitatif dengan jenis penelitian 
asosiatif kausal, yaitu penelitian yang bertujuan untuk mengetahui ada tidaknya 
pengaruh antara variabel bebas terhadap variabel terikat Sugiyono, (2023). Desain 
penelitian yang di gunakan adalah survei dengan kuesioner sebagai instrumen 
utama pengumpulan data. 
 
Subjek Penelitian 

Subjek penelitian ini adalah seluruh masyarakat Kabupaten Lombok Timur 
yang pernah melaukan pemeblian melalui TikTok Shop minimal satu kali. Sampel 
diambil menggunakan teknik purposive sampling dengan kriteria: (1) berdomisi;i 
Lombok Timur, (2) pernah berbelanja minimal satu kali di TikTok Shop, dan (3) 
berusia minimal 16 tahun. Kuesioner yabg terkumpul dan memenuhi syarat untuk 
diolah berjumlah 150 responden. Namun demi kevalidan data, peneliti menambah 
skala responden menjadi 159 responden. 
Intrumen Penelitian 

Data dikumpulkan melalui kuesioner yang disebarkan secara daring 
menggunakan Google Form. Sebelum digunakan, instrumen penelitian terlebih 
dahulu diuji coba (pilot test) kepada 30 responden yang memiliki karakteristik 
serupa dengan sampel penelitian. Uji validitas dilakukan dengan 
menggunakan Corrected Item-Total Correlation, di mana item dinyatakan valid jika 
nilai r hitung > r tabel. Uji reliabilitas dilakukan dengan menggunakan Cronbach's 
Alpha, di mana instrumen dinyatakan reliabel jika nilai alpha > 0,60. Hasil uji coba 
menunjukkan bahwa seluruh item pernyataan dinyatakan valid dan reliabel, 
sehingga instrumen layak digunakan untuk pengumpulan data. Instrumen 
penelitian disusun dengan skala Likert lima poin (1 = Sangat Tidak Setuju sampai 5 
= Sangat Setuju) yang mengukur empat variabel independen, yaitu Influencer 
Marketing (X1), Kualitas Produk (X2), Online Payment Security (X3), dan Ulasan 
Konsumen (X4), serta satu variabel dependen, yaitu Keputusan Pembelian (Y). 
Analisis Data 

Data dianalisis menggunakan program SPSS versi 25 melalui beberapa 
tahapan. Pertama, uji asumsi klasik yang meliputi uji normalitas (Kolmogorov-
Smirnov dan grafik P-P Plot), uji multikolinearitas (Tolerance dan VIF), serta uji 
heteroskedastisitas (grafik scatterplot). Kedua, analisis regresi linier berganda untuk 
mengetahui persamaan pengaruh antar variabel. Ketiga, pengujian hipotesis melalui 
uji t (parsial), uji F (simultan), dan koefisien determinasi (R²) untuk mengetahui 
besarnya kontribusi variabel independen terhadap variabel dependen. 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
Hasil Uji Asumsi Klasik 
Uji Normalitas 
Uji Normalitas di lakukan dengan analisis grafik histogram, P-P Plot, dan uji 
statistik One-Sample Kolmogorov-Smirnov. 
 

 
Gambar 1. Grafik Histogram  
Grafik Histogram Menunjukkan kurva berbentuk lonceng yang cenderung simetris. 
 
Normal P-P Plot menunjukkan totol-titik data mengikuti garis diagonal, sehingga 
secara visual data mengikuti garis diagonal, sehingga secara visual data mendekati 
distribusi normal. 

 
Gambar 2. Normal P-P Plot 
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Tabel 1. Hasil Uji Normalitas  ( One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test) 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardiz
ed Residual 

N 159 
Normal Parametersa,b Mean .0000000 

Std. Deviation 2.22077605 
Most Extreme 
Differences 

Absolute .077 
Positive .054 
Negative -.077 

Test Statistic .077 
Asymp. Sig. (2-tailed) .021c 

a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 

Nilai Asymp.Sig. (2-tailed) sebesar 0,021 secara ketat berada di bawah 0,05. Namun 
demikian, uji kolmogorov-smirnov sangat sensitif terhadap ukuran n > 30 ( Central 
Limit Theorem) serta pola grafik histogram dan P-P Plot yang mendejati normal, 
model regresi di nyatakan cukup memenuhi asumsi normalitas. 
Uji Multikoleniaritas 
Tabel 2. Hasil uji multikoleniaritas 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. Collinearity Statistics 

B Std. Error Beta   Tolerance VIF 

1 (Constant) 3.581 1.316  2.721 .007   
X1 .030 .058 .043 .509 .612 .568 1.761 

X2 .118 .064 .149 1.854 .066 .627 1.594 

X3 .243 .070 .301 3.457 .001 .534 1.871 

X4 .221 .063 .274 3.521 .001 .668 1.496 

a. Dependent Variable: Y 

Uji multikoleniaritas menunjukkan nilai tolerance seluruh variabel independen 
berada diatas 0,10 dan nilai VIF jauh di bawah 10, sehingga tidak terjadi gejala 
multikoleniaritas antar variabel independen. 
 
Uji Heteroskedastisitas 
 
Uji Heteroskedastisitas menggunakan grafik scatterplot menunjukkan titik-titik 
menyebar secara acak di atas dan bawah angka 0 pada sumbu Y tanpa membentuk 
pola tertentu, sehingga tidak terjadi heteroskedastisitas dan model regresi bersifat 
homoskedastisitas 
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Gambar 3. Uji Heteroskedastisitas 
 
Analisis Regresi Linier Berganda dan Uji Hipotesis 
Tabel 2. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda 
Uji T 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 3.581 1.316  2.721 .007 

X1 .030 .058 .043 .509 .612 

X2 .118 .064 .149 1.854 .066 

X3 .243 .070 .301 3.457 .001 

X4 .221 .063 .274 3.521 .001 

a. Dependent Variable: Y 
 

Berdasarkan Tabel 2, di peroleh persamaan regresi: Y= 3,581 =30,030X1 + 0,118X2 + 
0,233X3 + 0,221X4 + e. Hasil uji t menunjukan bahwa influencer Marketing (sig. 
0,612) dan kualitas produk (sig. 0,066) tidak berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian karena nilai signifikasi keduanya berada di atas 0,05. 
Sebaliknya , Online Payment Security (sig. 0,001) dan Ulasan Konsumen (sig. 0,001) 
masing-masing berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan Pembelian, 
dengan Online Payment Security menunjukkan koefisien pengaruh terbesar (B = 
0,243) diantara keempat variabel independen. 
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Uji F 
Tabel 3. Hasil Uji F (ANOVA) 
ANOVAa 

Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 471.536 4 117.884 23.297 .000b 

Residual 779.232 154 5.060   

Total 1250.767 158    

a. Dependent Variable: Y 
b. Predictors: (Constant), X4, X1, X2, X3 

Hasil Uji F menunjukkan nilai F hitung sebesar 23.297 dengan sig. 0.000 (< 0,05), 
yang berarti Influencer Marketing, Kualitas Produk, Online Payment Security, dan 
Ulasan Konsumen secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian.  
Koefisien Determinasi  (R2) 
Tabel 4. Hasil Koefisien Determinasi  (R2) 

 
Koefisien Determinasi menunjukkan nilai Adjusted R Square sebesar 0.361, 

yang berarti keempat variabel independen secara bersama-sama mampu 
menjelaskan 36,1% variasi keputusan Pembelian, sedangkan sisanya 63,9% di 
jelaskan oleh variabel lain di luar model penelitian ini, seperti harga, promosi, 
kepercayaan merek, maupun live streaming. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Influencer Marketing tidak 
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada pengguna TikTok 
Shop di Lombok Timur. Dalam kerangka teori S-O-R, stimulus yang diberikan oleh 
influencer belum cukup kuat untuk menciptakan proses organisme berupa 
kepercayaan yang berujung pada respons keputusan pembelian. Hal ini dapat 
dijelaskan oleh beberapa faktor. Pertama, kredibilitas influencer yang digunakan di 
TikTok Shop mungkin masih diragukan oleh konsumen di Lombok Timur, sehingga 
pesan yang disampaikan tidak efektif dalam memengaruhi keputusan pembelian. 
Kedua, konsumen di wilayah ini mungkin lebih pragmatis dan kritis dalam 
berbelanja, sehingga tidak mudah terpengaruh oleh promosi dari tokoh publik tanpa 
didukung oleh bukti nyata mengenai kualitas produk. Temuan ini sejalan dengan 
Purnomo et al. (2023) yang menemukan influencer marketing tidak berpengaruh 
signifikan akibat rendahnya kredibilitas influencer, namun berbeda dengan Majid et 
al. (2023) yang menemukan pengaruh positif dan signifikan. Perbedaan ini 
menunjukkan bahwa pengaruh influencer marketing bersifat kontekstual, 
bergantung pada tingkat kepercayaan konsumen terhadap sosok influencer yang 
digunakan, serta karakteristik demografis dan budaya konsumen di masing-masing 
wilayah penelitian. 

Kualitas Produk juga tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian, meskipun nilai signifikansinya relatif dekat dengan ambang 0,05 (sig. 
0,066). Hal ini mengindikasikan bahwa persepsi konsumen terhadap kesesuaian 
kualitas produk dengan harga belum menjadi faktor utama yang mendorong 
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keputusan pembelian secara langsung. Ada beberapa kemungkinan penjelasan 
untuk temuan ini. Pertama, dalam konteks social commerce seperti TikTok Shop, 
konsumen mungkin lebih mengutamakan aspek pengalaman berbelanja, hiburan, 
dan interaksi sosial dibandingkan dengan kualitas produk itu sendiri. Kedua, 
konsumen mungkin telah memiliki ekspektasi yang rendah terhadap kualitas 
produk yang dibeli melalui TikTok Shop karena platform ini lebih dikenal sebagai 
tempat berbelanja produk-produk murah dan fast fashion, sehingga kualitas produk 
bukan menjadi pertimbangan utama. Ketiga, variabel Online Payment Security dan 
Ulasan Konsumen yang juga diuji dalam model ini mungkin telah mengambil 
sebagian pengaruh yang sebelumnya melekat pada Kualitas Produk. Hasil ini 
berbeda dengan Pradiptha et al. (2024) yang menemukan kualitas produk 
berpengaruh signifikan, kemungkinan karena penelitian tersebut tidak menyertakan 
variabel online payment security dan ulasan konsumen secara bersamaan, sehingga 
kedua variabel tersebut turut mengambil sebagian pengaruh yang sebelumnya 
melekat pada kualitas produk. 

Online Payment Security berpengaruh positif dan signifikan terhadap 
Keputusan Pembelian, bahkan menjadi variabel dengan koefisien pengaruh terbesar. 
Dalam perspektif S-O-R, rasa aman terhadap sistem pembayaran menjadi stimulus 
yang membentuk keyakinan psikologis konsumen sehingga mendorong 
penyelesaian transaksi. Temuan ini dapat dijelaskan dengan beberapa alasan. 
Pertama, konsumen di Lombok Timur, yang berada di wilayah dengan tingkat 
literasi digital yang terus berkembang, mungkin masih memiliki kekhawatiran yang 
tinggi terhadap risiko keamanan transaksi digital, seperti pencurian data pribadi 
atau penipuan. Kedua, dalam konteks TikTok Shop yang merupakan platform yang 
relatif baru dibandingkan dengan e-commerce konvensional seperti Shopee atau 
Tokopedia, konsumen mungkin masih meragukan keamanan sistem pembayaran 
yang disediakan. Ketiga, keamanan transaksi merupakan prasyarat dasar bagi 
konsumen untuk bersedia melakukan pembelian online, karena tanpa adanya rasa 
aman, konsumen tidak akan pernah menyelesaikan transaksi meskipun faktor-faktor 
lain seperti kualitas produk atau promosi influencer sangat menarik. Temuan ini 
memperkuat hasil Nurmalasari dan Latifah (2023) yang menyatakan bahwa 
keamanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian online, dan 
menegaskan pentingnya TikTok Shop terus meningkatkan sistem keamanan 
transaksi dan perlindungan data pribadi penggunanya. 

Ulasan Konsumen berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian. Ulasan konsumen berperan sebagai stimulus informasi sosial yang 
membantu calon pembeli menilai kualitas produk dan reputasi penjual berdasarkan 
pengalaman pembeli sebelumnya. Dalam konteks S-O-R, ulasan konsumen 
berfungsi sebagai stimulus sosial yang mengurangi ketidakpastian dan risiko yang 
dirasakan oleh konsumen (organisme), sehingga mendorong keputusan pembelian 
(respons). Temuan ini dapat dijelaskan dengan beberapa alasan. Pertama, dalam era 
digital, konsumen cenderung mencari validasi sosial sebelum melakukan pembelian 
untuk mengurangi risiko pembelian yang salah. Kedua, ulasan konsumen 
menyediakan informasi yang lebih kredibel dan objektif dibandingkan dengan 
klaim dari penjual atau promosi dari influencer. Ketiga, konsumen di Lombok 
Timur mungkin lebih percaya pada pengalaman nyata dari sesama konsumen 
dibandingkan dengan pesan pemasaran dari penjual atau influencer. Temuan ini 
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sejalan dengan hasil yang dipublikasikan RIGGS Journal (2025), namun berbeda 
dengan Hadiwijaya (2024) yang menemukan ulasan konsumen tidak berpengaruh 
signifikan, kemungkinan disebabkan perbedaan tingkat literasi digital konsumen 
pada masing-masing wilayah penelitian, di mana konsumen dengan literasi digital 
yang lebih tinggi cenderung lebih kritis dalam menilai ulasan. 

Secara simultan, keempat variabel independen berpengaruh signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian, memperkuat kerangka berpikir bahwa keputusan 
pembelian merupakan hasil dari pengolahan berbagai stimulus eksternal yang 
saling berkaitan. Meskipun secara parsial hanya Online Payment Security dan 
Ulasan Konsumen yang terbukti signifikan, keempat variabel tetap memberikan 
kontribusi yang berarti (36,1%) terhadap pembentukan keputusan pembelian 
konsumen di TikTok Shop. Hal ini menunjukkan bahwa meskipun masing-masing 
variabel memiliki pengaruh yang berbeda-beda, namun ketika bekerja secara 
bersama-sama, variabel-variabel tersebut saling melengkapi dan memperkuat 
pengaruhnya terhadap keputusan pembelian. Dengan demikian, keempat variabel 
tetap relevan untuk diperhatikan oleh pelaku usaha maupun pengelola platform 
dalam menyusun strategi pemasaran digital. 
 
KESIMPULAN 
 

Penelitian ini menyimpulkan bahwa secara simultan keempat variabel 
(Influencer Marketing, Kualitas Produk, Online Payment Security, dan Ulasan 
Konsumen) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian pada pengguna 
TikTok Shop di Lombok Timur. Namun secara parsial, Online Payment Security dan 
Ulasan Konsumen terbukti berpengaruh positif dan signifikan, dengan Online 
Payment Security sebagai variabel yang paling dominan, sementara Influencer 
Marketing dan Kualitas Produk tidak terbukti berpengaruh signifikan. Temuan ini 
mengindikasikan bahwa konsumen TikTok Shop di Lombok Timur lebih 
mementingkan aspek keamanan transaksi dan validasi sosial dari sesama konsumen 
dibandingkan dengan promosi dari tokoh publik atau persepsi kualitas produk 
semata. Kontribusi pengaruh keempat variabel secara simultan adalah sebesar 
36,1%, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor-faktor lain di luar model 
penelitian ini. 
 
REKOMENDASI 
 

Berdasarkan temuan penelitian ini, pelaku usaha di TikTok Shop disarankan 
untuk mengalihkan sebagian anggaran pemasaran dari endorsement influencer yang 
belum terbukti efektif ke upaya peningkatan kualitas layanan purna jual dan 
respons yang cepat terhadap ulasan konsumen, terutama ulasan negatif, mengingat 
ulasan konsumen terbukti signifikan dalam mendorong keputusan pembelian. 
Selain itu, pelaku usaha juga disarankan untuk tetap menjaga konsistensi kualitas 
produk meskipun secara statistik belum terbukti signifikan, karena kualitas produk 
tetap merupakan faktor penting dalam membangun loyalitas jangka panjang. 
Pengelola TikTok Shop disarankan untuk terus meningkatkan sistem keamanan 
pembayaran dengan menampilkan sertifikat keamanan (seperti PCI DSS) secara 
eksplisit di antarmuka pengguna, meningkatkan enkripsi data transaksi, serta 
memberikan edukasi kepada pengguna tentang pentingnya keamanan transaksi 
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digital. Pengelola platform juga disarankan untuk mengoptimalkan fitur ulasan 
konsumen agar lebih transparan dan terpercaya, misalnya dengan memverifikasi 
pembeli yang memberikan ulasan dan menampilkan ulasan secara kronologis tanpa 
manipulasi. Bagi peneliti selanjutnya, disarankan untuk menambahkan variabel 
mediasi seperti Trust atau Perceived Risk untuk menjelaskan lebih mendalam 
hubungan antara keempat variabel independen dengan Keputusan Pembelian, serta 
menggunakan teknik pengambilan sampel probabilitas untuk meningkatkan 
generalisasi hasil penelitian. Penelitian selanjutnya juga dapat memperluas cakupan 
wilayah penelitian ke kabupaten/kota lain di Nusa Tenggara Barat untuk melihat 
perbedaan perilaku konsumen antar wilayah. 
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