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BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Pada keseluruhan dari hasil analisis yang telah dilakukan pada penelitian ini

maka dapat diambil kesimpulan yaitu:

1. Risiko yang dirasakan berpengaruh negatif terhadap niat menggunakan

perdagangan sosial. Dikatakan berpengaruh negativ, karena risiko yang

dirasakan semakin banyak akan membuat niat menggunakan perdagangan

sosial menurun terhadap penggunaan TikTok Shop.

2. Keamanan transaksi berpengaruh positif terhadap niat menggunakan

perdagangan sosial. Dikatakan berpengaruh positif, karena jika keamanan

transaksi semakin baik akan membuat niat menggunakan perdagangan sosial

meningkat terhadap penggunaan TikTok Shop, karena keamanan yang dia

harapkan dia dapatkan pada TikTik Sop tersebut.

3. Niat menggunakan perdagangan sosial berpengaruh terhadap pengaruh

penggunaan. Dikatakan berpengaruh positif, karena jika niat menggunakan

perdagangan sosial semakin banyak akan membuat pengaruh penggunaan

semakin meningkat terhadap penggunaan TikTok Shop.
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5.2 Keterbatasan Penelitian

Keterbatasan penelitian yang dilakukan baik secara teoritik, metodologis dan

teknis penelitian ini akan diuraikan sebagai berikut:

1. Penelitian ini menggunakan purposive sampling yang terdapat pada hasil

analisis.

2. Keterbatasan variabel yang tidak diikutkan kedalam kerangka pemikiran.

3. Responden malas mengisi kuesioner karena banyaknya item pertanyaan yang

ada.

5.3 Saran

Dari hasil analisis yang telah dilakukan pada penelitian ini maka peneliti

memberikan saran-saran yang bermanfaat bagi pihak yang terkait sebagai berikut:

1. Sebaiknya TikTok Shop meningkatkan layanan yang diberikan kepada

pelanggan agar pelanggan merasa nyaman dengan menggunakan TikTok

Shop dan juga risiko yang dirasakan oleh pengguna TikTok Shop menurun.

2. Berdasarkan hasil penelitian, pengguna media sosial khususnya TikTok Shop

agar lebih cermat lagi dalam menggunakan media sosial dan bijak saat

menggunakan aplikasi tersebut khususnya pada saat mengambil keputusan

berbelanja di TikTok shop bagi Perilaku Penggunaan.

3. TikTok Shop mampu mengembangkan layanan pada TikTok yang masih

tergolong baru dengan cara meningkatkan keamanan transaksi dan risiko

dalam transaksi jual beli, karena pengguna TikTok Shop yang jumlahnya

banyak dan TikTok Shop juga memberikan fasilitas gratis ongkir dan

potongan produk yang besar membuat konsumen tertarik untuk selalu
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membeli produk melalui TikTok Shop dan akan berpotensi menjadi salah satu

sumber pelanggan untuk menjadikan aplikasi jual beli.
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