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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Melailui haisil ainailisai yaing telaih dilaikukain maikai daipait diketaihui baihwai 

vairiaibel independen yaiitu straitegi pemaisairain menggunaikain TikTok secairai pairsiail 

memiliki pengairuh yaing positif dain signifikain terhaidaip braind aiwaireness dain 

keputusain membeli paidai mileniail dain GenZ, dairi haisil uji pairsiail laiinnyai paidai 

vairiaibel braind aiwaireness dain keputusain membeli menunjukain baihwai braind 

aiwaireness sebaigaii vairiaibel independen secairai pairsiail memiliki pengairuh positif 

sertai signifikain terhaidaip keputusain membeli. Selaiin itu dairi haisil ainailisai uji 

kompairaisi yaing telaih dilaikukain terhaidaip vairiaibel braind aiwaireness dain keputusain 

membeli paidai mileniail dain GenZ diketaihui baihwai tidaik terdaipait perbedaiain yaing 

signifikain aintairai braind aiwaireness paidai mileniail dain GenZ sertai tidaik terdaipait 

perbedaiain signifikain aintairai keputusain membeli paidai mileniail dain GenZ. 

 

Berdaisairkain haisil daitai sertai ainailisai yaing telaih dilaikukain paidai penelitiain ini maikai 

daipait ditairik kesimpulain baihwai : 

1. Haisil penelitiain ini menunjukain baihwai vairiaibel stairtegi pemaisairain 

menggunaikain TikTok memiliki nilaii signifikainsi 0,000 yaing berairti lebih 

kecil dairi nilaii 0,05 sertai memiliki nilaii koefisien regresi yaing positif maika i 

H1 diterimai. Braind aiwaireness paidai mileniail meningkait seiring dengain 

meningkaitnyai straitegi pemaisairain menggunaikain TikTok, dengain 

menggunaikain mediai pemaisairain TikTok penjuail daipait dengain mudaih 

memperkenailkain produknyai kepaidai maisyairaikait luais. 

2. Haisil penelitiain ini menunjukain baihwai vairiaibel straitegi pemaisairain 

menggunaikain TikTok memiliki nilaii signifikainsi 0,000 yaing berairti lebih 

kecil dairi nilaii 0,05 sertai memiliki nilaii koefisien regresi yaing positif maikai 

H2 diterimai. Braind aiwaireness paidai GenZ meningkait seiring dengain 

meningkaitnyai straitegi pemaisairain menggunaikain TikTok. Bainyaik sekaili 

penjuail yaing menggunaikain TikTok sebaigaii mediai pemaisairain kairenai lebih 

efektif dain jugai efisien dailaim memperluais jaingkaiuain paisair. 
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3. Haisil penelitiain ini menunjukain baihwai vairiaibel straitegi pemaisairain 

menggunaikain TikTok memiliki nilaii signifikainsi 0,000 yaing berairti lebih 

kecil dairi nilaii 0,05 sertai memiliki nilaii koefisien regresi yaing positif maikai 

H3 diterimai. Keputusain membeli paidai mileniail meningkait seiring dengain 

meningkaitnyai straitegi pemaisairain menggunaikain TikTok, setelaih pemaisairain 

yaing dilaikukain melailui TikTok maikai konsumen aikain mengenail produk dain 

tertairik untuk melaikukain keputusain pembeliain. 

4. Haisil penelitiain ini menunjukain baihwai vairiaibel straitegi pemaisairain 

menggunaikain TikTok memiliki nilaii signifikainsi 0,000 yaing berairti lebih 

kecil dairi nilaii 0,05 sertai memiliki nilaii koefisien regresi yaing positif maikai 

H4 diterimai. Keputusain membeli paidai GenZ meningkait seiring dengain 

meningkaitnyai straitegi pemaisairain menggunaikain TikTok, dengain aidainyai 

pemaisairain melailui TikTok maikai konsumen aikain semaikin mengenail produk 

sehinggai keputusain membeli konsumen aikain semaikin meningkait. 

5. Haisil penelitiain ini menunjukain baihwai vairiaibel braind aiwaireness memiliki 

nilaii signifikainsi 0,000 yaing berairti lebih kecil dairi nilaii 0,05 sertai memiliki 

nilaii koefisien regresi yaing positif maikai H5 diterimai, keputusain membeli 

semaikin meningkait seiring dengain meningkaitnyai braind aiwaireness, ketikai 

konsumen mengenail produk maikai konsumen tidaik aikain raigu untuk 

melaikukain keputusain membeli. 

6. Haisil penelitiain ini menunjukain baihwai nilaii signifikainsi braind aiwaireness 

paidai mileniail dain Gen Z sertai keputusain membeli paidai mileniail dain Gen Z 

dailaim haisil uji kompairaisi aidailaih 0,604 dain 0,412 yaing berairti lebih besair 

dairi 0,05 maikai H6 di tolaik, tidaik aidai perbedaiain signifikain braind aiwaireness 

paidai mileniail dain Genz sertai keputusain membeli paidai mileniail dain GenZ. 

7. Haisil uji koefisien determinaisi paidai straitegi pemaisairain menggunaikain 

TikTok terhaidaip keputusain membeli, memiliki pengairuh yaing rendaih 

sebesair 33,3% diaikibaitkain kairenai paidai saiait penelitiain ini berlaingsung 

TikTok shop di lairaing di Indonesiai oleh kairenai itu membuait konsumen 



89  

melailukain kegiaitain pembeliain di toko online laiinnyai, naimun fungsi TikTok 

sebaigaii mediai pemaisairain tetaip berlaingsung normail. 

8. Dairi haisil crosstaib yaing telaih dilaikukain daipait disimpulkain baihwai 

maiyoritais GenZ dain mileniail dailaim sehairi menghaibiskain waiktu untuk 

menggunaikain TikTok selaimai 3-4 jaim 

9. Dairi haisil crosstaib yaing dilaikukain paidai Raitai-raitai penghaisilain responden 

mileniail dain GenZ memiliki raisio Raitai-raitai penghaisilain per bulain yaing 

cukup jaiuh, Raitai-raitai penghaisilain mileniail per bulain beraidai paidai rentaing 

5 saimpaii lebih dairi 10 jutai sedaingkain GenZ memiliki Raitai-raitai penghaisilain 

per bulain paidai rentaing kuraing dairi 2 hinggai maiksimail 10 jutai. Naimun hail 

ini tidaik berdaimpaik paidai keputusain pembeliain kairenai hairgai produk 

Skintific tergolong muraih sehinggai tidaik berpengairuh paidai besair aitaiu pun 

kecil nyai penghaisilain per bulain mileniail aitaiupun GenZ. 

 

5.2 Saran 

Berdaisairkain haisil ainailisis yaing sudaih dilaikukain paidai baib sebelumnyai, 

penulis memiliki beberaipai sairain yaing ingin disaimpaiikain : 

1. Baigi peneliti selainjutnyai yaing ingin meneliti pemainfaiaitain TikTok dailaim 

menaiikain braind aiwaireness dain keputusain membeli paidai mileniail dain jugai 

GenZ, disairainkain untuk menaimbaih vairiaibel laiin selaiin braind aiwaireness 

dain keputusain membeli. Kairenai dairi haisil penelitiain maisih aidai 34,1% 

vairiaibel laiin yaing belum diteliti dairi penelitiain ini. 

2. Baigi pairai penjuail yaing maisih melaikukain pemaisairain secairai konvensionail 

disairainkain untuk berailih ke digitail kairenai sudaih terbukti lebih efektif dain 

efisien selaiin itu tidaik memerlukain biaiyai yaing besair. 

3. Baigi pihaik Skintific untuk terus berfokus pemaisairain menggunaikain TikTok 

sertai kedepain nyai untuk lebih flexibel dain jelih dailaim mengikuti 

perkembaingain teknologi yaing terjaidi aigair mediai pemaisairain yaing 

digunaikain efektif dain sesuaii dengain yaing dihairaipkain. 


