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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan pengujian hipotesis maka diperoleh hasil mengenai faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian pada sosial media TikTok dengan variabel 

independent yang terdiri dari viral marketing, live streaming, dan online customer 

review, maka secara garis besar hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa hasil 

penelitian membuktikan dan menunjukkan variabel viral marketing berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian pada sosial media TikTok. Hal ini dapat dikatakan 

bahwa viral marketing dapat mempengaruhi untuk melakukan pembelian pada 

sosial media TikTok. Hal ini sesuai dengan hipotesis yang sebelumnya telah 

disusun oleh peneliti yaitu viral marketing berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian pada sosial media TikTok. 

Live streaming tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada sosial 

media TikTok. Hal tersebut menunjukkan bahwa persepsi kualitas produk, 

kredibilitas host, dan diskon tidak dapat memicu keputusan pembelian pada sosial 

media TikTok. 

Hasil penelitian membuktikan dan menunjukkan variabel online customer 

review berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada sosial media TikTok. Hal 

ini dapat dikatakan bahwa online customer review dapat mempengaruhi untuk 

melakukan pembelian pada sosial media TikTok. Hal ini sesuai dengan hipotesis 

yang sebelumnya telah disusun oleh peneliti, yaitu online customer review 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada sosial media TikTok. 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

Peneliti menghadapi beberapa batasan selama penelitian ini. Batasan tersebut 

meliputi : 

a. Terbatasnya waktu menyebabkan penyebaran data pada penelitian ini juga 

terbatas. Meskipun telah memenuhi jumlah minimum sampel penelitian, 

peneliti hanya dapat mengumpulkan sebanyak 100 responden yang 

memenuhi kriteria. 
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b. Terbatasnya penelitian mengenai topik live streaming membuat sulitnya 

pencarian sumber acuan dalam penelitian ini. 

 

5.3 Saran 

Berdasarkan dari uraian pernyataan dari simpulan, maka peneliti hendak 

memberikan saran, yaitu : 

a. Pengguna dapat memaksimalkan pembuatan konten yang viral sehingga dapat 

mencakup ke berbagai pengguna yang dapat mendukung dalam pembelian 

produk pada sosial media TikTok. Diharapkan, Tiktok dapat membuat konten 

video yang membahas secara detail terkait produk yang dijual dengan review 

dari customer lain, agar ketika video masuk ke beranda pengguna Tiktok yang 

viral, mereka dapat membeli produk tersebut. 

b. Perusahaan dapat menggunakan penelitian ini sebagai inspirasi untuk 

meningkatkan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian, 

sehingga perusahaan dapat mengoptimalkan keuntungan mereka dan 

mengembangkan strategi yang sesuai dengan karakter pelanggan. Perusahaan 

juga dapat mengembangkan fitur-fitur yang sudah ada agar bisa jauh lebih baik 

karena akan berpengaruh dalam melakukan pembelian sehingga perusahaan 

dapat mengoptimalkan potensi dan keuntungan demi perkembangan perusahaan. 

Berdasarkan hasil penelitian ini, dapat mengutamakan untuk memaksimalkan 

keuntungan melalui viral marketing dan online customer review. 

c. Untuk mengetahui lebih jauh mengenai keputusan pembelian, peneliti 

selanjutnya sebaiknya dapat menambahkan atau menggunakan variabel selain 

ketiga variabel yang penulis pilih, seperti turbo marketing, celebrity endorser, 

influencer, brand awareness, kepercayaan konsumen, dan content marketing. 

Mereka juga bisa memperluas wilayah penelitian dan menambah jumlah 

responden. 
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	3.2.2 Sampel
	Menurut Sugiyono (2017 hlm. 81) menjelaskan memastikan kuantitas dan atribut populasi terwakili dalam sampel. Dalam kasus di mana populasi terlalu besar dan peneliti tidak dapat mengumpulkan semua sampel yang diperlukan untuk penelitian karena kurangn...
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	𝑛=,,𝑧-2.𝑥𝑃 (1−𝑃)-,𝑑-2..
	Keterangan :
	n = Ukuran Sampel
	P = Maksimal estimasi = 0,5
	z = Skor Z pada kepercayaan 95% = 1,96
	Dari Rumus Lameshow ini, maka perhitungan sampel pada penelitian ini adalah :
	𝑛=,,1,96-2.𝑥 0,5 (1−0,5)-,0,1-2..
	𝑛=96,04
	Jadi, pada penelitian ini, peneliti mendapatkan hasil 96,04 yang dibulatkan menjadi 100 responden mahasiswa yang akan dijadikan sampel dalam penelitian ini.
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	Sumber data yang diperoleh, yaitu sumber tanggapan survei yang diberikan kepada responden merupakan sumber data utama. Kuesioner adalah metode pengumpulan data di mana responden diminta menjawab serangkaian pertanyaan tertulis. Jika peneliti mengetahu...

	3.3.3 Pengumpulan Data
	Penelitian ini mengumpulkan data menggunakan kuisioner yang disebarluaskan dan dibagikan kepada pengguna TikTok di DKI Jakarta yang berusia antara 17 dan 24 tahun dengan menggunakan G-Form di media sosial, grup WhatsApp, grup Line, dan chat pribadi Wh...
	Menurut Sugiyono (2021) Sebagai bagian dari penelitian, Skala Likert digunakan untuk mengukur pandangan, sikap, dan persepsi seseorang atau kelompok tentang masalah sosial. Fenomena sosial yang selanjutnya disebut sebagai variabel penelitian justru di...

	3.4 Teknik Analisis Data
	3.4.1 Analisis Deskriptif
	Menurut Ferdinand (2019) penggambaran atau deskripsi empiris atas data yang dikumpulkan selama penelitian dikenal dengan istilah analisis deskriptif. Data untuk penelitian ini dikumpulkan melalui tanggapan responden terhadap pertanyaan pernyataan kues...
	3.4.2 Analisis Inferensial
	Teknik analisis statistik inferensial merupakan teknik pengolahan data dimana peneliti akan membuat kesimpulan yang akan digeneralisasikan untuk seluruh wilayah populasi (Siyoto et al., 2015 hlm. 113).
	Dalam melakukan analisis ini, digunakan alat uji yaitu, Partial Least Square (PLS) 4.0. Dipilihnya alat uji tersebut adalah mengacu pada bahwa PLS merupakan alat uji yang sangat baik karena dalam analisisnya tidak didasarkan pada jumlah asumsi yang te...
	Selain itu, indikator dengan skala ordinal dapat digunakan pada PLS dengan sampel yang tidak terlalu besar. Cocok dengan penelitian ini yang menggunakan skala ukur ordinal, khususnya Likert, yang memiliki jumlah sampel yang tidak terlalu besar, yaitu ...
	Berikut merupakan langkah-langkah dasar yang perlu ditempuh untuk melakukan analisis data dengan PLS menurut Noor (2015 hlm. 146):
	1. Membentuk Rancangan Model Struktural (Inner Model)
	Rumusan masalah atau hipotesis digunakan dalam model struktural untuk menjelaskan bagaimana variabel penelitian berhubungan satu sama lain (Noor 2015 hlm. 55). Rumusan masalah tersebut terdiri atas teori, hasil penelitian terdahulu, analogi, ilmu-ilmu...
	2. Membentuk Rancangan Model Pengukuran (Outer Model)
	Outer model memberikan penjelasan bagaimana hubungan yang terjadi setiap indikator dengan variabel latennya. Hal tersebut mampu dilakukan dengan menggunakan metode pendugaan. Pendugaan parameter menggunakan PLS meliputi tiga hal berikut:
	a. Weight estimate ditujukan melakukan perhitungan atas data variabel laten.
	b. Estimasi jalur bertujuan untuk menentukan hubungan antara variabel laten dan indikatornya serta mengestimasikan beban antara variabel dan indikatornya.
	c. Means dan parameter lokasi yang digunakan untuk indikator dan variabel laten.
	3. Mengkonstruksi Diagram Jalur
	Untuk memudahkan pemahaman hasil, setelah langkah satu dan dua selesai, rancangan inner dan outer model dibuat menjadi diagram jalur.
	4. Melakukan Konversi Diagram Jalur Ke Sistem Persamaan.
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