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BAB V  

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan dalam bab sebelumnya 

mengenai variabel Kepercayaan Pelanggan, Aktivitas Pemasaran Media Sosial, 

Pengalaman Pembelian dan Niat beli. Maka penelitian ini menyimpulkan sebagai 

berikut :  

1. Kepercayaan Pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Niat beli 

Konsumen Somethinc pada masyarakat Surabaya pada aplikasi TikTokshop. 

Dapat dikatakan berpengaruh karena jika konsumen online semakin percaya 

maka akan semakin tinggi pula niat beli terhadap produk Somethinc pada 

TikTokshop.  

2. Aktivitas Pemasaran Media Sosial berpengaruh tidak signifikan terhadap Niat 

beli Konsumen Somethinc pada masyarakat Surabaya pada aplikasi 

TikTokshop. Artinya, semakin tinggi atau semakin rendah aktivitas pemasaran 

media sosial dilakukan, kemungkinan terjadi tidak berdampak terhadap niat 

beli konsumen produk Somethinc pada TikTokshop.  

3. Pengalaman Pembelian berpengaruh positif dan signifikan terhadap Niat beli 

Konsumen Somethinc pada masyarakat Surabaya pada aplikasi TikTokshop. 

Dapat dikatakan berpengaruh karena jika konsumen semakin melibatkan 

inderanya, emosi konsumen, dan juga memikirkan gaya hidupnya, maka kaan 

semakin tinggi pula niat beli terhadap produk Somethinc pada TikTokshop.  
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5.2 Keterbatasan Penelitian  

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, terdapat beberapa keterbatasan 

yang dapat ditemui dan dapat menjadi salah satu faktor yang menjadi perhatian bagi 

peneliti selanjutnya guna menyempurnakan penelitian. Berikut merupakan 

keterbatasan penelitian : 

1. Penelitian ini hanya mengambil pengguna aplikasi TikTokshop pada brand 

Somethinc di Surabaya. Alangkah baiknya jika penelitian diambil dari seluruh 

pengguna di provinsi Jawa Timur sehingga hasil penelitian akan lebih baik dan 

konkret.  

2. Metode penelitian ini digunakan dengan menggunakan kuesioner Google 

Forms, yang menyebabkan data bersifat subyektif. Alangkah lebih baik jika 

ditambahkan metode wawancara agar mendapatkan hasil yang lebih lengkap.  

3. Peneliti harus memberikan penjelasan terlebih dahulu kepada responden guna 

mengisi kuesioner di setiap itemnya. Karena terdapat kasusu ada responden 

yang tidak bersungguh – sungguh dalam mengisi kuesioner dan ada pula yang 

tidak mengisi sama sekali. Hal tersebut menyebabkan data menjadi ekstrim dan 

tidak berpengaruh signifikan. 

4. Penelitian ini hanya membahas mengenai variabel kepercayaan pelanggan, 

aktivitas pemasaran media sosial, pengalaman pembelian, dan niat beli 

konsumen Somethinc pada aplikasi TikTokshop di Surabaya.   

5.3 Saran  
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Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan dan dianalisis oleh peneliti 

terdahulu dan sekarang, maka peneliti akan memberikan masukan dan saran kepada 

pihak yang terkait, sebagai berikut : 

5.3.1 Saran akademis  

Pada bab sebelumnya telah dijelaskan bahwa Somethinc juga tengah menggait 

beberapa influencer guna menunjang produknya. Namun, untuk penelitian kali ini 

hanya membahas mengenai variabel kepercayaan pelanggan, aktivitas pemasaran 

media sosial, pengalaman pembelian dan niat beli. Oleh karena itu, dapat juga 

dilakukan penelitian yang membahas variabel lain, selain variabel yang telah diteliti 

pada penelitian ini. Tidak ada pembatasan pula untuk dilakukan secara kuantitatif. 

Penelitian berikutnya juga dapat dilakukan secara kualitatif dengan melakukan 

wawancara langsung ke narasumber, sebagai contoh marketing Somethinc guna 

mengetahui strategi branding yang digunakan dalam menciptakan kepercayaan 

konsumen dan lain sebagainya.   

5.3.2 Somethinc  

a. Pemasaran di media sosial lain  

Pada penelitian kali ini hanya membatasi sebagaimana pada aplikasi 

TikTokshop saja. Begitu juga pada seluruh item pertanyaan yang disebarkan 

adalah kepada pengguna TikTok yang pernah membeli produk Somethinc. Hal 

tersebut terlihat jelas bahwa konsumen di era sekarang lebih tertuju pada 

aplikasi TikTok saja, yang tentu saja menyebabkan aktivitas pemasaran 

Somethinc di media sosial lain kurang merata atau signifikan. Alangkah lebih 

baik Somethinc juga melakukan pemasaran secara merata pada media social 



106 
 

 
 

seperti Instagram dan Facebook agar lebih meningkatkan keterlibatan dan 

loyalitas konsumen terhadap produk Somethinc yang ditawarkan.  

b. Manfaat produk  

PadaِpernyataanِASP5 “ِSayaِmembeliِprodukِSomethincِkarenaِmenampilkanِ

beberapaِmanfaatِbagiِwajah”ِ terdapatِ2ِorangِyangِmenjawabِ tidakِsetuju 

dan 3 orang menjawab netral. Hal tersebut menunjukkan bahwa ada beberapa 

produk yang mungkin kurang berpengaruh pada wajah atau bahkan tidak 

berpengaruh sama sekali. Maka dari itu, brand Somethinc perlu melakukan 

evaluasi terkait formula di dalam produknya agar dapat diterima oleh 

masyarakat dan tidak merugikan baik dari segi konsumen dan perusahaan. Hal 

tersebut dibuktikan pada hasil tanggapan tertinggi responden yang lebih 

percayaِ akanِ kualitasِ produkِ Somethincِ padaِ itemِ pernyataanِ KP3ِ “Sayaِ

percaya kualitasِdariِtokoِTikTokshopِSomethinc”.ِ 

c. Relasi Somethinc dan Konsumen  

Padaِ pernyataanِ ASP2ِ “Sayaِ berinteraksiِ denganِ pelangganِ lainnyaِ diِ

TikTokshopِSomethinc”ِterdapatِ7ِorangِyangِmenjawabِsangatِtidakِsetuju,ِ

8 orang tidak setuju, dan 20 orang menjawab netral. Hal tersebut menunjukkan 

bahwa konsumen lebih memilih untuk tidak berinteraksi dengan pelanggan 

lainnya pada TikTokshop Somethinc. Namun tak dapat dipungkiri juga 

sewaktu brand Somethinc melakukan TikToklive dan berinteraksi langsung 

dengan konsumen bukan antara konsumen dengan konsumen lainnya. Maka 

dari itu, untuk hal ini Somethinc dapat menginterpretasikan secara bersamaan 
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dalam video unggahan untuk lebih berpatisipasi lagi guna mendorong 

konsumen untuk lebih terbuka dan transparan.  

d. Pengiriman  

Padaِ pernyataanِ KP4ِ “Sayaِ percayakanِ keamananِ TikTokshopِ Somethincِ

saatِ melakukanِ pembelian”ِ terdapatِ 5ِ orangِ menjawabِ tidakِ setujuِ danِ 7ِ

orang menjawab netral. Hal tersebut menandakan bahwa masih ada konsumen 

yang belum sepenuhnya percaya akan keamanan pengiriman barang yang telah 

dilakukan oleh brand Somethinc atau konsumen pernah mendapati pengalaman 

pembelian yang cukup buruk. Maka dari itu, brand Somethinc perlu 

meningkatkan jaminan kepercayaan terhadap konsumen sebelum melakukan 

transaksi atau pengiriman.   

5.3.3 Bagi peneliti selanjutnya  

Diharapkan dapat menambah dan memperluas pengetahuan dan bisa 

memasukkan variabel lain selain variabel kepercayaan pelanggan, aktivitas 

pemasaran media sosial, pengalaman pembelian, dan niat beli, tak hanya itu, 

peneliti selanjutnya dapat melakukan penelitian tidak hanya pada brand 

Somethinc saja melainkan dapat menggunakan brand skincare lokal yang 

lainnya agar dapat memberikan hasil yang maksimal sehingga dapat 

menyalurkan berbegai manfaat yang lebih untuk kedepannya.  

Peneliti selanjutnya juga diharapka lebih teliti dan cermat dalam mencari 

responden dan alangkah lebih baik memberikan arahan terlebih dahulu 

sebelum melakukan pengisian pada kuesioner agar responden dpaat menjawab 

dengan sungguh – sungguh 
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