BAB V
KESIMPULAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pengujian hipotesis, dapat disimpulkan

bahwa:

1.

Influencer Marketing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Preferensi
Belanja Generasi Z pengguna TikTok Shop di Kabupaten Bojonegoro. Hal ini
menunjukkan bahwa penyampaian informasi produk melalui influencer yang
memiliki kredibilitas, daya tarik, dan kemampuan komunikasi yang baik
mampu meningkatkan ketertarikan konsumen dalam memilih TikTok Shop
sebagai platform berbelanja.

Selanjutnya, Harga juga terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Preferensi Belanja. Temuan ini menunjukkan bahwa persepsi konsumen
terhadap harga yang sesuai dengan kualitas produk, kompetitif, dan
memberikan nilai yang sepadan menjadi salah satu pertimbangan utama
dalam menentukan preferensi berbelanja melalui TikTok Shop.

Penelitian ini juga membuktikan bahwa Branding Merek berpengaruh positif
dan signifikan terhadap Preferensi Belanja. Merek yang memiliki citra positif,
mudah dikenali, dan mampu membangun kepercayaan konsumen akan
mendorong meningkatnya kecenderungan Generasi Z untuk memilih produk
yang ditawarkan melalui TikTok Shop.

Terhadap Loyalitas Pelanggan, hasil penelitian menunjukkan bahwa
Influencer Marketing berpengaruh positif dan signifikan. Hal ini
mengindikasikan bahwa komunikasi pemasaran yang dilakukan melalui
influencer tidak hanya mampu menarik minat konsumen untuk berbelanja,

tetapi juga mendorong mereka untuk tetap menggunakan TikTok Shop secara
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berkelanjutan.

5. Selain itu, Harga juga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas
Pelanggan. Harga yang dianggap adil dan sesuai dengan manfaat yang
diterima mampu menciptakan kepuasan, sehingga mendorong konsumen
untuk melakukan pembelian ulang dan tetap setia menggunakan platform
tersebut.

6. Hasil penelitian juga menunjukkan bahwa Branding Merek memberikan
pengaruh positif dan signifikan terhadap Loyalitas Pelanggan. Citra merek
yang kuat, terpercaya, dan mampu memberikan pengalaman positif kepada
konsumen berperan penting dalam membangun hubungan jangka panjang
serta mempertahankan loyalitas pelanggan

7. Secara keseluruhan, Influencer Marketing, Harga, dan Branding Merek
secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Preferensi
Belanja maupun Loyalitas Pelanggan Generasi Z pengguna TikTok Shop di
Kabupaten Bojonegoro. Hasil ini menunjukkan bahwa keberhasilan strategi
pemasaran digital tidak hanya ditentukan oleh satu faktor, tetapi oleh sinergi
antara komunikasi pemasaran melalui influencer, penetapan harga yang
tepat, dan penguatan branding merek dalam menciptakan pengalaman
berbelanja  yang mampu meningkatkan preferensi sekaligus
mempertahankan loyalitas pelanggan.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian serta keterbatasan yang ditemukan selama
proses penelitian, maka beberapa saran yang dapat diberikan adalah sebagai

berikut.
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1. Bagi Pelaku UMKM dan Perusahaan

Pelaku UMKM maupun perusahaan disarankan memanfaatkan TikTok
Shop sebagai salah satu media pemasaran digital dengan mengombinasikan
strategi influencer marketing, penetapan harga yang kompetitif, serta penguatan
branding merek. Ketiga strategi tersebut terbukti mampu meningkatkan preferensi
belanja sekaligus membangun loyalitas pelanggan, sehingga dapat menjadi
keunggulan kompetitif di tengah persaingan bisnis digital.
2. Bagi Peneliti Selanjutnya

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan, yaitu hanya dilakukan pada
Generasi Z di Kabupaten Bojonegoro, menggunakan pendekatan kuantitatif
dengan metode survei, serta hanya menguji tiga variabel independen vyaitu
Influencer Marketing, Harga, dan Branding Merek. Oleh karena itu, penelitian
selanjutnya disarankan untuk memperluas wilayah penelitian, menambah jumlah
responden dan kelompok usia yang lebih beragam, serta memasukkan variabel
lain seperti kepercayaan (trust), kualitas layanan elektronik (e-service quality),
pengalaman pelanggan (customer experience), promosi, kemudahan penggunaan
aplikasi, atau kepuasan pelanggan agar model penelitian mampu menjelaskan
perilaku konsumen secara lebih komprehensif. Peneliti selanjutnya juga dapat
menggunakan metode Structural Equation Modeling (SEM), SEM-PLS, atau mixed
methods untuk memperoleh analisis yang lebih mendalam serta meningkatkan
validitas dan generalisasi hasil penelitian.
3.Bagi Akademis

Bagi akademisi, penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi dalam
pengembangan kajian manajemen pemasaran digital, khususnya terkait Influencer

Marketing, Harga, Branding Merek, Preferensi Belanja, dan Loyalitas Pelanggan.
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Penelitian selanjutnya disarankan untuk menambahkan variabel lain, seperti
kepercayaan, kepuasan, dan pengalaman pelanggan, serta memperluas wilayah
dan karakteristik responden agar hasil penelitian lebih komprehensif dan memiliki
generalisasi yang lebih luas.
5.3 Implikasi Hasil Penelitian
1. Implikasi Akademis

Hasil penelitian ini memberikan kontribusi akademis dalam pengembangan
ilmu Manajemen Pemasaran, khususnya pada kajian pemasaran digital, social
commerce, dan perilaku konsumen Generasi Z. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa Influencer Marketing, Harga, dan Branding Merek memiliki pengaruh positif
dan signifikan terhadap Preferensi Belanja dan Loyalitas Pelanggan. Temuan ini
dapat menjadi referensi bagi akademisi dan peneliti dalam memahami faktor-faktor
pemasaran yang memengaruhi perilaku konsumen pada platform TikTok Shop.
2. Implikasi Praktis

Secara praktis, hasil penelitian ini memberikan masukan bagi pelaku usaha
yang menggunakan TikTok Shop sebagai media pemasaran dan penjualan.
Pelaku usaha perlu mengoptimalkan Influencer Marketing dengan memilih
influencer yang kredibel dan sesuai dengan karakteristik Generasi Z, menetapkan
Harga yang kompetitif dan sesuai dengan nilai produk, serta memperkuat Branding
Merek agar mudah dikenali dan dipercaya konsumen. Strategi tersebut diharapkan
dapat meningkatkan Preferensi Belanja sekaligus mempertahankan Loyalitas
Pelanggan.
3. Implikasi Teoritis

Secara teoritis, penelitian ini memperkuat kajian mengenai pemasaran

digital dan perilaku konsumen dalam konteks social commerce. Hasil penelitian
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yang menunjukkan adanya pengaruh positif dan signifikan Influencer Marketing,
Harga, dan Branding Merek terhadap Preferensi Belanja dan Loyalitas Pelanggan
memberikan bukti empiris bahwa faktor pemasaran digital dapat membentuk
preferensi dan mempertahankan hubungan jangka panjang dengan konsumen.
Temuan ini juga memperkuat pemahaman bahwa keputusan dan perilaku
konsumen Generasi Z pada platform digital dipengaruhi oleh kombinasi faktor
komunikasi pemasaran, persepsi harga, dan kekuatan merek.
4. Implikasi Sosial dan Ekonomi

Sosial dan ekonomi, perkembangan TikTok Shop memberikan peluang
bagi pelaku usaha, khususnya usaha lokal, untuk memperluas jangkauan pasar
dan berinteraksi Secara dengan konsumen Generasi Z. Penerapan Influencer
Marketing, Harga yang kompetitif, dan Branding Merek yang kuat dapat
meningkatkan daya saing usaha serta mendorong peningkatan aktivitas transaksi
melalui platform digital. Bagi konsumen, strategi pemasaran yang relevan dan
informatif dapat membantu dalam memperoleh informasi produk dan menentukan
preferensi belanja. Dengan demikian, perkembangan social commerce dapat
memberikan kontribusi terhadap pertumbuhan aktivitas ekonomi digital dan
membuka peluang pemasaran yang lebih luas bagi pelaku usaha.
5. Implikasi Penelitian Lanjutan

Penelitian ini dapat menjadi referensi bagi penelitian selanjutnya yang
membahas pemasaran digital dan perilaku konsumen pada platform social
commerce. Penelitian selanjutnya disarankan untuk menambahkan variabel lain
yang belum diteliti, seperti kepercayaan konsumen, kepuasan pelanggan, kualitas
layanan elektronik, pengalaman pelanggan, dan persepsi risiko. Selain itu,

penelitian berikutnya dapat memperluas wilayah penelitian, menggunakan jumlah
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responden yang lebih beragam, serta menerapkan metode analisis yang berbeda
untuk memperoleh pemahaman yang lebih mendalam mengenai faktor-faktor yang

memengaruhi Preferensi Belanja dan Loyalitas Pelanggan Gener
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