BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

V.1 Kesimpulan

Dalam penelitian yang berjudul "Pengaruh Terpaan Konten Live Tiktok
@Skintific_Id Terhadap Keputusan Pembelian Followers Tiktok @Skintific Id,"
peneliti melakukan evaluasi menyeluruh terhadap hasil yang diperoleh. Pertama-
tama, peneliti membahas subjek penelitian yang menjadi fokus, yaitu pengaruh
terpaan konten /ive dari akun Skintific Id di platform Tiktok terhadap keputusan
pembelian para pengikutnya. Dalam konteks ini, peneliti menganalisis bagaimana
interaksi terhadap konten /ive memengaruhi keputusan pembelian pengikut.
Selanjutnya, peneliti mengevaluasi validitas dan reliabilitas dari data yang
digunakan dalam penelitian. Validitas diukur dengan melihat sejauh mana
pertanyaan-pertanyaan yang digunakan dalam penelitian mampu mengukur konsep
yang dimaksud secara akurat. Sementara itu, reliabilitas ditinjau melalui konsistensi
internal data yang diperoleh dari responden. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
terdapat pengaruh yang signifikan antara terpaan konten /ive dari akun Skintific_Id
di Tiktok dengan keputusan pembelian followers @Skintific_Id. Dalam analisis ini,
peneliti menyoroti temuan utama bahwa mayoritas responden menunjukkan
keinginan untuk membeli produk setelah menonton konten /ive @Skintific_Id di
Tiktok, khususnya yang paling menarik adalah pada tahap Desire dari indikator

Keputusan Pembelian (AIDA). Penelitian
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ini memberikan penjelasan yang komprehensif tentang hubungan antara terpaan
konten /ive di Tiktok dengan keputusan pembelian. Dengan menyoroti temuan-
temuan kunci serta memvalidasi dan mengukur reliabilitas data, penelitian ini
memberikan kontribusi penting dalam pemahaman tentang bagaimana konten /ive
di platform media sosial dapat memengaruhi perilaku konsumen dan keputusan
pembelian mereka.

V.2 Saran

V.2.1 Saran Akademis

Penelitian ini diharapkan dapat menjadi landasan yang kuat untuk
memperluas pengaruh dan relevansi subjek penelitian yang berbeda. Dengan
memahami dampak terpaan konten /ive Tiktok terhadap keputusan pembelian,
peneliti berharap bahwa penelitian ini akan mendorong penelitian-penelitian masa
depan untuk mengeksplorasi dan memahami lebih dalam tentang fenomena
kultivasi dalam konteks media sosial. Dengan menggunakan pendekatan serupa,
penelitian selanjutnya diharapkan dapat memperdalam pemahaman tentang
bagaimana paparan terhadap konten di media sosial, termasuk Tiktok, dapat
memengaruhi persepsi, sikap, dan perilaku konsumen dalam konteks berbagai
industri dan kategori produk.

Selain itu, peneliti berharap bahwa penelitian masa depan akan melihat
peningkatan jumlah studi yang menggunakan platform media sosial Tiktok sebagai
objek penelitian. Seiring dengan pertumbuhan pesat pengguna Tiktok di seluruh
dunia, penggunaan platform ini sebagai objek penelitian menjadi semakin penting

dalam memahami tren konsumen, perilaku belanja, dan interaksi sosial online.
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Dengan memperluas cakupan penelitian ke media sosial Tiktok, kita dapat
menghasilkan wawasan yang lebih komprehensif tentang bagaimana pengaruh
konten digital terbentuk dan memengaruhi budaya dan masyarakat secara

keseluruhan.

V.2.2. Saran Praktis

Hasil penelitian ini memberikan kontribusi yang berharga bagi Skintific
dalam meningkatkan dan menginovasi konsep komunikasi pemasaran mereka.
Dengan pemahaman yang lebih baik tentang pengaruh konten /ive Tiktok terhadap
keputusan pembelian, Skintific dapat mengoptimalkan strategi pemasaran mereka
untuk mencapai target audiens dengan lebih efektif. Penelitian ini memberikan
pandangan yang dalam tentang bagaimana konten /ive dapat digunakan sebagai alat
untuk memengaruhi perilaku konsumen, membuka peluang bagi Skintific untuk
mengembangkan konten yang lebih menarik dan relevan bagi pengikut mereka di
Tiktok. Selain itu, peneliti berharap hasil penelitian ini dapat berdampak positif
pada masyarakat secara keseluruhan. Dengan memahami bagaimana konten live di
platform Tiktok dapat memengaruhi keputusan pembelian, masyarakat dapat
menjadi lebih cerdas dalam mengonsumsi konten digital dan membuat keputusan
pembelian yang lebih terinformasi. Ini juga memberikan kesempatan bagi Skintific
untuk membangun hubungan yang lebih kuat dan berkelanjutan dengan para
pengikut mereka, dengan menyajikan konten yang relevan dan bermanfaat bagi
mereka. Pemanfaatan fitur-fitur Tiktok /ive juga dapat menjadi strategi yang efektif

bagi Skintific dalam meningkatkan efektivitas konten /ive mereka terhadap
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keputusan pembelian. Dengan memanfaatkan fitur-fitur interaktif yang ditawarkan
oleh Tiktok /ive, seperti sesi tanya jawab langsung atau kontes interaktif, Skintific
dapat lebih terlibat dengan pengikut mereka dan membangun ikatan yang lebih
kuat. Dengan demikian, penggunaan fitur-fitur ini dapat membantu Skintific untuk
menciptakan pengalaman yang lebih berarti bagi pengikut mereka dan

meningkatkan peluang untuk mendorong keputusan pembelian yang positif.
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