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BAB IV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

4.1 Kesimpulan 

Berdasarkan data yang telah dikumpulkan, kesimpulan dalam penelitian ini 

yaitu influencer marketing dan minat beli, memiliki nilai koefisien sebesar 0,601 

yang bernilai positif sehingga dapat dikatakan bahwa influencer marketing 

mempunyai hubungan kuat dengan minat beli dan dapat dikatakan bahwa kedua 

variabel tersebut bersifat searah, berarti bahwa jika variabel X meningkat, variabel 

Y juga akan meningkat. Selain itu, hasil nilai Sig. (2-tailed) pada penelitian ini 

sebesar < 0,001 yang lebih kecil dari 0,05 atau 0,01. Maka dari itu, pada penelitian 

ini terdapat adanya hubungan signifikan yang kuat antara variabel influencer 

marketing dengan minat beli. 

 

4.2 Saran 

Berikut merupakan beberapa saran yang disampaikan oleh peneliti kepada 

Skintific yang dijadikan masukan dan saran yang disampaikan peneliti mengacu 

dari hasil penelitian yang telah dilakukan. Berikut saran yang dibuat oleh peneliti: 

1. Berdasarkan dari hasil penelitian yang telah dilakukan, terdapat dimensi 

dengan nilai rata - rata terkecil pada variabel influencer marketing adalah 

dimensi credibility pada indikator “Saya merasa influencer jujur dalam 

memberikan informasi melalui konten di media sosial TikTok mengenai 

produk Skintific” dan pada indikator “Saya merasa influencer memberikan 
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informasi yang informatif melalui konten di media sosial TikTok mengenai 

produk Skintific”. Saran yang diberikan oleh peneliti adalah influencer 

mengambil tawaran kerjasama untuk promosi produk Skintific dengan 

produk Skintific yang sesuai dengan kondisi kulit influencer tersebut. 

Sehingga influencer dapat lebih jujur serta informatif saat melakukan review 

di media sosial TikTok dan konsumen saat membeli produk Skintific 

berdasarkan review dari influencer dapat terpenuhi ekspektasi akan produk 

yang dibelinya. Selain itu, influencer disarankan untuk lebih interaktif 

dengan pengikutnya seperti menjawab pertanyaan, memberikan tanggapan 

terhadap komentar, dan merespons umpan balik dapat memperkuat 

hubungan dan meningkatkan kredibilitas. 

2. Berdasarkan dari hasil penelitian yang telah dilakukan, terdapat dimensi 

dengan nilai rata - rata terkecil pada variabel influencer marketing adalah 

dimensi attractiveness pada indikator “Saya merasa karakteristik influencer 

melalui konten di media sosial TikTok mengenai produk Skintific sesuai 

dengan produk yang ditawarkan”. Saran yang dapat diberikan kepada 

influencer seperti, influencer dapat membuat konten yang menonjolkan 

produk secara aktif. Ini bisa termasuk penggunaan produk dalam kehidupan 

sehari-hari, demo penggunaan, atau ulasan yang lebih mendalam. Selain itu, 

dalam konten yang oleh dibuat oleh influencer, dapat memberi tahu secara 

spesifik bagaimana karakteristik tersebut mendukung atau 

merepresentasikan produk. Dapat dijadikan contoh karakteristik influencer 

yaitu influencer yang memiliki acne prone skin sehingga influencer 
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melakukan promosi di TikTok mengenai produk Skintific dengan produk 

yang sesuai atau cocok bagi acne prone skin, sehingga responden dapat 

merasa karakteristik influencer sesuai dengan produk yang ditawarkan. 

Penekanan pada kesesuaian karakter dapat meningkatkan daya tarik dan 

kredibilitas. Dengan mengimplementasikan saran-saran ini, influencer 

dapat meningkatkan daya tarik karakteristik mereka yang sesuai dengan 

produk Skintific. 

3. Berdasarkan dari hasil penelitian yang telah dilakukan, terdapat dimensi 

dengan nilai rata - rata terkecil pada variabel influencer marketing adalah 

dimensi power pada indikator “Saya merasa konten promosi yang dilakukan 

influencer di media sosial TikTok dapat memberikan tanggapan yang baik 

terhadap produk Skintific”. Saran yang dapat diberikan kepada influencer 

seperti, influencer perlu memperhatikan kembali mengenai konten promosi 

yang membuat konten tersebut tidak menarik audiens untuk memberikan 

tanggapan yang positif, sehingga perlu dipastikan bahwa konten memiliki 

daya tarik dan nilai tambah yang cukup untuk memancing tanggapan yang 

baik. Selain itu, influencer dapat memperhatikan informasi yang akan 

diberikan kepada audiens dan memahami keinginan atau kebutuhan dari 

audiens. Dengan mengimplementasikan saran-saran ini, influencer dapat 

lebih efektif dalam menciptakan konten promosi yang memberikan 

tanggapan yang baik terhadap produk Skintific. 

4. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, ditemukan dimensi 

dengan nilai rata - rata terkecil pada variabel minat beli adalah dimensi 
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minat eksploratif pada indikator “Promosi yang dilakukan oleh influencer 

melalui konten media sosial di TikTok membuat saya mencari informasi 

mengenai manfaat dari produk Skintific”. Saran yang dapat berikan seperti, 

influencer dapat meningkatkan konten yang lebih menarik agar 

menciptakan minat yang lebih dari audiens, seperti dengan merubah 

penyampaian informasi agar tidak membosankan. Selain itu, influencer 

dapat memberikan informasi yang lebih rinci tentang manfaat produk 

Skintific. Menyajikan keunggulan produk secara terperinci dapat memicu 

minat eksploratif pengikut. Influencer dapat memberikan solusi bagi 

masalah atau kebutuhan tertentu dari produk Skintific. Hal ini dapat menarik 

minat eksploratif pengikut yang mencari solusi dari permasalahan mereka. 

5. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, ditemukan dimensi 

dengan nilai rata - rata terkecil pada variabel minat beli adalah dimensi 

minat preferensial pada indikator “Konten di media sosial TikTok yang 

dibuat oleh influencer dapat membuat saya menantikan konten konten 

berikutnya mengenai produk Skintific”. Saran yang dapat diberikan, 

influencer dapat membuat konten yang lebih menarik dan kreatif. Influencer 

dapat meningkatkan keterlibatan dengan secara aktif berinteraksi dengan 

pengikut, merespons komentar, dan mengajukan pertanyaan. Ini dapat 

menciptakan hubungan yang lebih kuat dan membuat pengikut lebih 

bersemangat menantikan konten berikutnya. Influencer dapat memastikan 

bahwa konten tidak hanya menarik, tetapi juga bersifat edukatif dan 

informatif, audiens akan lebih antusias menantikan konten yang 
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memberikan nilai tambah dalam hal pengetahuan atau pengalaman. 

Influencer dapat mengikuti tren di TikTok agar audiens tidak merasa konten 

yang dihasilkan ketinggalan zaman dan kurang menarik. Selain itu, konten 

yang tidak dapat menggugah emosi atau rasa keingintahuan audiens 

mungkin kurang efektif. Sebaiknya seorang influencer dapat menyelipkan 

unsur-unsur yang mengundang perasaan atau membuat penasaran dapat 

meningkatkan minat. Dengan menerapkan saran-saran ini, influencer dapat 

menciptakan konten yang lebih menarik, relevan, dan kreatif, sehingga 

dapat meningkatkan minat preferensial dan membuat audiens lebih antusias 

menantikan konten berikutnya mengenai produk Skintific. 

6. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, ditemukan dimensi 

dengan nilai rata - rata terkecil pada variabel minat beli adalah dimensi 

minat transaksional pada indikator “Saya merasa promosi yang dilakukan 

influencer dapat mempengaruhi saya untuk selalu membeli produk Skintific 

karena telah memiliki kepercayaan tinggi terhadap produk Skintific”. Saran 

yang dapat diberikan, influencer meningkatkan pemahaman yang mendalam 

mengenai produk Skintific, seperti mengetahui manfaat, keunggulan, serta 

keunikan produk secara rinci agar dapat menyampaikan informasi dengan 

lebih meyakinkan audiens. Influencer dapat membagikan pengalaman 

pribadi mereka dengan produk Skintific. Ulasan yang jujur dan otentik dapat 

membangun kepercayaan dan meyakinkan pengikut untuk 

mempertimbangkan pembelian. Selain itu, influencer dapat menekankan 

fokus pada keamanan dan kualitas produk Skintific. Audiens akan lebih 
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cenderung mempercayai produk yang dianggap aman dan memiliki standar 

kualitas yang tinggi. ngan mengimplementasikan saran-saran ini, influencer 

dapat lebih efektif dalam membangun minat transaksional audiens terhadap 

produk Skintific dan meningkatkan nilai rata-rata pada dimensi tersebut. 

7. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, ditemukan dimensi 

dengan nilai rata - rata terkecil pada variabel minat beli adalah dimensi 

minat referensial pada indikator “Promosi yang dilakukan oleh influencer 

melalui media sosial TikTok, membuat saya ingin membagikan iklan 

mengenai produk Skintific kepada teman dan keluarga”. Saran yang dapat 

diberikan kepada influencer seperti, mendorong influencer untuk 

membuat konten yang memiliki potensi untuk menjadi viral. Konten yang 

menarik dan berbagi nilai dapat mendorong pengikut untuk dengan sukarela 

membagikannya kepada teman dan keluarga. Influencer dapat memastikan 

bahwa konten promosi yang dibuatnya mempunyai elemen keunikan yang 

membuat berbeda dari konten promosi lainnya sehingga dapat membuat 

konten lebih menarik untuk dibagikan. Influencer dapat membuat konten 

dengan menggunakan story telling yang emosional. Konten yang membuat 

pengikut merasa terhubung secara emosional dapat meningkatkan keinginan 

pengikut untuk membagikan konten tersebut. Dengan menerapkan saran-

saran ini, influencer dapat meningkatkan minat referensial pengikut untuk 

membagikan iklan mengenai produk Skintific kepada teman dan keluarga. 
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4.3 Implikasi 

Implikasi adalah adanya akibat yang terjadi dari adanya saran penelitian 

yang telah dibuat. Oleh karena itu, implikasi penelitian ini adalah sebagai berikut:  

1. Implikasi Teoritis 

a. Kejujuran dan informativitas influencer  dalam mereview produk akan 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. 

b. Karakteristik influencer akan berpengaruh pada produk yang 

dipromosikan. Diharapkan dapat menciptakan konten yang aktif 

menggambarkan penggunaan produk, meningkatkan kredibilitas, dan 

relevansi produk dengan karakteristik konsumen. 

c. Kualitas dan daya Tarik konten promosi akan berpengaruh terhadap 

feedback konsumen terhadap produk sehingga dapat dilakukan pelibatan 

konsumen, dan membangun hubungan yang kuat antara influencer  dan 

pengikutnya.  

d. Kreativitas, interaktivitas, dan keterlibatan konsumen atau audiens akan 

berpengaruh terhadap minat preferensial. Diharapkan influencer dapat 

emmastikan agar kontennya tetap relevan dengan tren dan dapat emmicu 

emosi atau keingintahuan pengikutnya 

e. Influencer dapat menyajikan informasi yang spesifik dan rinci tentang 

produk, memberikan solusi atas permasalahan tertentu, dan memastikan 

bahwa audiens memahami secara mendalam mengenai produk akan 

berpengaryh terhadap minat eksploratif  konsumen. 
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f. Keunikan konten akan berpengaruh terhadap minat konsumen, konten 

yang unik dan dapat membuat pengikut merasa terhubung secara 

emosional dapat memotivasi mereka untuk membagikan iklan kepada 

teman dan keluarga.  

2. Implikasi Praktis 

Hasil penelitian ini digunakan sebagai masukan bagi perusahaan 

terkait dan influencer produk Skintific dalam melaksanakan tugas dan 

tanggung jawabnya terhadap pekerjaan, meningkatkan kualitas dan promosi 

produk, serta meningkatkan minat konsumen dalam rangka meningkatkan 

penjualan produk.  
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