BAB V

KESIMPULAN DAN IMPLIKASI

A. Kesimpulan

1.

Viral Marketing berpengaruh negatif terhadap pembelian impulsif. Hal ini
menunjukan bahwa dengan adanya viral marketing ini tidak serta merta
membuat konsumen akan melakukan pembelian impulsif. Hal ini disebabkan
karena konsumen akan semakin berhati hati dan lebih merencanakan pembelian
yang dilakukan.

Viral Marketing berpengaruh positif terhadap Sikap Kognitif. Hal ini
membuktikan bahwa dengan adanya konten viral marketing yang dilakukan
mampu mendorong sikap kognitif konsumen vyaitu melalui keefektifan,
kegunaan, atau manfaat yang ada dalam konten viral marketing tersebut.

Viral Marketing berpengaruh positif terhadap Sikap afektif. Hal ini
membuktikan bahwa konten dalam video viral marketing yang dilakukan
mampu memicu adanya sikap afektif atau sisi emosional dari konsumen setelah
menonton video viral marketing tersebut. Terutama jika dalam konten tersebut
memiliki unsur humor dan kesenangan.

Sikap Kognitif berpengaruh positif terhadap Pembelian Impulsif. Hal ini
menunjukan bahwa pembelian impulsif juga dipengaruhi oleh sikap konsumen
yaitu sikap kognitif. Seorang konsumen akan melakukan pertimbangan untuk
membeli sesuatu melalui sikap kognitifnya.

Sikap Afektif berpengaruh positif terhadap Pembelian Impulsif. Hal ini

menunjukan bahwa pembelian impulsif seringkali diikuti oleh sikap afektif dari
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konsumen. Sikap afektif sendiri merupakan sisi emosional yang dimiliki oleh
konsumen seperti merasa senang atau bersemangat terhadap suatu barang atau
produk yang akan mereka beli.

6. Sikap Kognitif memediasi viral marketing terhadap pembelian impulsif. Hal ini
menunjukan bahwa melalui indikatornya yaitu effective, helpful, necessary,
functional dan practical mampu menjembatani pengaruh viral marketing
terhadap pembelian impulsif.

7. Sikap Afektif memediasi viral marketing terhadap pembelian impulsif. Hal ini
ditnjaui melalui indikator dari sikap afektif yaitu fun, exciting, delightful,
thrilling, dan enjoyable yang mampu menjembatani pengaruh viral marketing

terhadap pembelian impulsif.

B. Implikasi

1. Implikasi Manajerial

a. Pada viral marketing berdasarkan hasil penelitian, pengaruh paling besar
pada sikap konsumen berada pada indikator keempat yaitu entertainment.
Untuk itu perlu bagi pihak TikTok Shop untuk memberikan konten atau
video promosi yang bersifat menghibur seperti menambahkan keunikan atau
kelucuan dalam video promosi. Dari segi content contohnya dari visual,
editing, dan talentnya. Hal tersebut bertujuan agar konsumen tidak merasa
bosan dan tertarik untuk menonton video viral marketing yang dilakukan
tiktok shop dan membuat konsumen tersebut merasa senang sehingga

timbul keinginan untuk melakukan pembelian.
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b. Pada sikap kognitif berdasarkan hasil penelitan, pengaruh paling besar pada
pembelian impulsif berada pada indikator keempat yaitu Necessary. Untuk
itu pihak TikTok Shop perlu memperhatikan konten viral marketing yang
akan dibuat. Konten tersebut harus memberikan sesuatu yang akan
diperlukan bagi para konsumen. Contohnya seperti memberikan informasi
yang penting mengenai kandungan produk, kegunaan, atau tata cara
menggunakan suatu produk. Hal tersebut bertujuan untuk membantu
konsumen untuk mendapatkan informasi dengan lebih mudah mengenai
suatu produk yang nantinya akan mereka beli. Selain itu, dengan
memberikan informasi penting juga dapat meningkatkan minat konsumen
untuk melakukan pembelian pada platform TikTok Shop.

c. Pada sikap afektif berdasarkan hasil penelitian, indikator yang paling
berpengaruh pada pembelian impulsif adalah indikator kedua yaitu exciting.
Untuk itu pada konten viral marketing yang dilakukan TikTok Shop
diperlukan suatu konten yang akan membuat penonton merasa antusias
untuk terus menonton video tersebut. Contohnya adalah memberikan
keunikan dan juga sesuatu hal yang baru sesuai dengan trend pada
kontennya serta berorientasi pada kesenangan penonton, seperti melakukan
kolaborasi dengan conten creator lain atau bisa juga menggunakan
influencer yang terkenal. Hal tersebut bertujuan untuk membuat penonton
merasa antusias dan senang sehingga konsumen tergerak untuk melakukan

pembelian setelah menonton konten tersebut.
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2. Implikasi Teoritis

Berdasarkan hasil penelitian dan keterbatasan penelitian yang ada, maka
saran peneliti untuk penelitian yang dilakukan selanjutnya adalah :

Diharapkan penelitian ini dapat dijadikan acuan bagi penelitian
selanjutnya, penelitian selanjutnya dapat mengembangkan model hubungan
sebab akibat antara viral marketing, sikap konsumen dan pembelian impulsif
dengan menambahkan variabel bebas lainnya seperti nilai hedonis dan nilai
utilitarian yang akan memperluas informasi tentang faktor-faktor yang
mempengaruhi pembelian impulsif.

C. Keterbatasan Penelitian
Dalam penelitian ini juga memiliki keterbatasan pada analisis Goodness Of Fit
yang masih memiliki banyak model marginal dan hanya satu nilai yang kriterianya
fit. Maka dari itu, dalam penelitian selanjutnya diharapkan untuk memperluas
sampel agar dalam uji kelayakan model bisa mendapatkan nilai Goodness Of Fit

yang fit.
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