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BAB V 

PENUTUP 

5.1   Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data yang dilakukan dan pembahasan mengenai 

pengaruh kesadaran merek, loyalitas merek, dan niat beli terhadap pembelian impulsif 

maka didapat beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Kesadaran merek berpengaruh signifikan terhadap loyalitas merek. Hal ini bisa 

menyimpulkan bahwa semakin tinggi kesadaran merek akan semakin 

meningkatkan loyalitas konsumen TikTok Shop pada merek. Sehingga pada 

hipotesis pertama ini diterima. 

2. Kesadaran merek tidak berpengaruh signifikan terhadap niat beli. Hal ini bisa 

menyimpulkan bahwa meskipun kesadaran merek tinggi tidak akan meningkatkan 

niat beli konsumen TikTok Shop. Sehingga hipotesis kedua yang mengenai 

kesadaran merek berpengaruh terhadap niat beli ini tidak diterima. 

3. Kesadaran merek tidak berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif. Hal 

ini bisa menyimpulkan bahwa meskipun kesadaran merek tinggi tidak akan 

berpengaruh pada perilaku pembelian impulsif dari konsumen TikTok Shop. 

Sehingga hipotesis ini tidak bisa diterima. 

4. Loyalitas merek berpengaruh signifikan terhadap niat beli. Hal ini bisa 

menyimpulkan bahwa semakin tinggi tingkat loyalitas merek akan semakin tinggi 
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pula niat beli dari konsumen TikTok Shop sehingga hipotesis keempat ini bisa 

diterima.  

5. Niat beli berpengaruh signifikan terhadap pembelian impulsif. Hal ini 

menyimpulkan bahwa apabila niat beli dari konsumen semakin tinggi maka 

perilaku pembelian impulsif dari konsumen akan semakin tinggi. Sehingga 

hipotesis kelima ini bisa diterima. 

5.2   Keterbatasan Penelitian 

1. Pencarian responden yang sesuai kriteria sedikit sulit dikarenakan TikTok Shop 

merupakan social commerce yang tergolong masih baru dan tidak terlalu banyak 

penggunanya disbanding social commerce atau ecommerce lainnya 

2. Dalam penyebaran kuesioner dalam bentuk Google Form menyebabkan beberapa 

alasan responden menolak untuk mengisinya karena merasa tidak masuk dalam 

kriteria responden. 

3. Terdapat beberapa data kuesioner yang tidak bisa digunakan karena terdapat 

responden yang mengisi kuesioner meskipun tidak sesuai dengan kriteria 

responden yang telah dicantumkan oleh peneliti.  

4. Dalam proses pengambilan data, informasi yang telah diisi oleh responden melalui 

kuesioner terkadang tidak menunjukkan pendapat responden yang sesungguhnya 

yang dialami, hal ini terjadi karena perbedaan pemikiran, anggapan dan 

pemahaman setiap responden yang berbeda, dan juga faktor-faktor kejujuran 

dalam pengisian pendapat responden dalam kuesionernya. 
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5.3   Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan keterbatasan penelitian yang ada, penulis 

menguraikan saran menjadi beberapa bagian sesuai pihak dengan kepentingan yang 

berbeda-beda. Adapun bebrapa saran yang diberikan oleh peneliti sebagai berikut: 

1. Bagi peneliti selanjutnya 

a. Disarankan kepada peneliti selanjutnya untuk menambah jumlah responden 

guna mendapatkan hasil penelitian yang lebih akurat. karena jika hanya 180 

responden masih tergolong sedikit disbanding dengan pengguna TikTok Shop 

di Surabaya Raya. 

b. Pada peneliti selanjutnya disarankan untuk menambah waktu pencarian 

responden agar bisa mendapat hasil yang lebih banyak. 

c. Untuk penelitian selanjutnya disarankan untuk memperluas area penelitian atau 

menguji variabel dan obyek pada lokasi yang berbeda agar bisa menguji apakah 

hasilnya akan sama atau berbeda. 

d. Peneliti selanjutnya disarankan untuk melakukan penambahan variabel atau 

mengulik lebih banyak permasalahan terkait dengan TikTok Shop karena 

berbeda waktu akan terdapat permasalahan yang berbeda. 

e. Disarankan untuk melakukan penelitian yang berkelanjutan agar bisa menilai 

perubahan dari perilaku responden waktu ke waktu. 

f. Disarankan untuk mempertimbangkan mencoba menggunakan aplikasi atau 

website yang berbeda dalam pembuatan kuesioner untuk mencoba apakah 
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responden yang tidak sesuai dengan kriteria yang dibutuhkan masih bisa 

mengisi atau tidak. 

2. Bagi para pebisnis di TikTok Shop 

a. Peneliti menyarankan pebisnis yang ada di TikTok Shop untuk melihat peluang 

akan hal yang berpotensi menarik konsumen untuk membeli. 

b. Memberikan promo dalam bentuk voucher gratis ongkos kirim atau potongan 

harga untuk meningkatkan pembelian berulang dan perilaku pembelian 

impulsif pada konsumen TikTok Shop. 

c. Membuat logo, simbol, atau ciri khas tertentu untuk mereknya agar lebih mudah 

diingat oleh konsumen TikTok Shop 

3. Bagi pembaca dan masyarakat 

Dengan penelitian ini, disarankan untuk mempertimbangan saat melakukan 

pembelian di TikTok Shop. 
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