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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian yang dimulai dengan penjabaran fenomena dan masalah, 

observasi, pengumpulan data sampai pengolahan data. Penulis dapat mendapatkan 

beberapa kesimpulan: 

 

1. Berdasarkan pada kuesioner yang telah di sebar oleh penulis menggunakan 

3 pertanyaan yang merupakan indikator marketing campaign, persepsi 

konsumen terhadap marketing campaign The Aubree dinilai masih buruk. 

Dengan indikator terburuk terdapat pada indikator nomor 3 yang 

menyatakan bahwa responden tidak menganggap TikTok sebagai platform 

yang tepat untuk memasarkan produk The Aubree. 

2. Berdasarkan pada kuesioner yang telah di sebar oleh penulis menggunakan 

6 pertanyaan yang merupakan indikator brand awareness, persepsi 

konsumen terhadap brand awareness The Aubree dinilai masih buruk. 

Dengan indikator terburuk terdapat pada indikator nomor 5 yang 

menyatakan bahwa responden tidak memutuskan akan membeli skincare 

The Aubree karena melihat iklannya di TikTok. 

3. Berdasarkan pada kuesioner yang telah di sebar oleh penulis menggunakan 

6 pertanyaan yang merupakan indikator brand recall, persepsi konsumen 

terhadap brand recall The Aubree dinilai masih buruk. Dengan indikator 

terburuk terdapat pada indikator nomor 3 yang menyatakan bahwa 

responden tidak memutuskan akan memebli skicare The Aubree setelah 

konsumen menginat kontenya di TikTok. 

4. Berdasarkan pada kuesioner yang telah di sebar oleh penulis menggunakan 

9 pertanyaan yang merupakan indikator purchase intention, persepsi 

konsumen terhadap purchase intention The Aubree dinilai masih buruk. 

Dengan indikator terburuk terdapat pada indikator nomor 6 yang 

menyatakan bahwa responden tidak membeli skincare The Aubree karena 

telah menggangun kesadaran akan merek. 
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5. Berdasarkan hasil kalkulasi bootstrapping pada SmartPLS, ditemukan 

bahwa variabel marketing campaign memiliki pengaruh yang positif 

signifikan terhadap brand awareness. Hal ini didasarkan pada hasil path 

coefficient yang bernilai positif yaitu sebesar 0,895. Maka setiap marketing 

campaign meningkat satu satuan unit maka brand awareness akan 

meningkat sebesar 89,5%. Nilai signifikan dalam penelitian ini sebesar 

0,000. Angka tersebut lebih kecil dari level signifikan yaitu 0,05. Uji T-

Statistik menunjukan angka 62,052 yang lebih besar dari 1,96 (t-tabel). Oleh 

karena itu dapat disimpulkan bahwa marketing campaign memiliki 

pengaruh yang positif signifikan terhadap brand awareness. 

6. Berdasarkan hasil kalkulasi bootstrapping pada SmartPLS, ditemukan 

bahwa variabel marketing campaign memiliki pengaruh yang positif 

signifikan terhadap brand recall. Hal ini didasarkan pada hasil path 

coefficient yang bernilai positif yaitu sebesar 0,253. Maka setiap marketing 

campaign meningkat satu satuan unit maka brand recall akan meningkat 

sebesar 25,3%. Nilai signifikan dalam penelitian ini sebesar 0,000, angka 

tersebut lebih kecil dari level signifikan yaitu 0,05. Uji T-Statistik 

menunjukan angka 62,052 yang lebih besar dari 1,96 (t-tabel). Oleh karena 

itu dapat disimpulkan bahwa marketing campaign memiliki pengaruh yang 

positif signifikan terhadap brand recall. 

7. Berdasarkan hasil kalkulasi bootstrapping pada SmartPLS, ditemukan 

bahwa variabel brand awareness memiliki pengaruh yang positif signifikan 

terhadap brand recall. Hal ini didasarkan pada hasil path coefficient yang 

bernilai positif yaitu sebesar 0,708. Maka setiap brand awareness 

meningkat satu satuan unit maka brand recall akan meningkat sebesar 

70,8%. Nilai signifikan dalam penelitian ini sebesar 0,000, angka tersebut 

lebih kecil dari level signifikan yaitu 0,05. Uji T-Statistik menunjukan 

angka 10,364 yang lebih besar dari 1,96 (t-tabel). Oleh karena itu dapat 

disimpulkan bahwa brand awareness memiliki pengaruh yang positif 

signifikan terhadap brand recall. 
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8. Berdasarkan hasil kalkulasi bootstrapping pada SmartPLS, ditemukan 

bahwa variabel brand awareness memiliki pengaruh yang positif signifikan 

terhadap purchase intention. Hal ini didasarkan pada hasil path coefficient 

yang bernilai positif yaitu sebesar 0,326. Maka setiap brand awareness 

meningkat satu satuan unit maka purchase intention akan meningkat sebesar 

32,6%. Nilai signifikan dalam penelitian ini sebesar 0,002, angka tersebut 

lebih kecil dari level signifikan yaitu 0,05. Uji T-Statistik menunjukan 

angka 3,175 yang lebih besar dari 1,96 (t-tabel). Oleh karena itu dapat 

disimpulkan bahwa brand awareness memiliki pengaruh yang positif 

signifikan terhadap purchase intention. 

9. Berdasarkan hasil kalkulasi bootstrapping pada SmartPLS, ditemukan 

bahwa variabel brand recall memiliki pengaruh yang positif signifikan 

terhadap purchase intention. Hal ini didasarkan pada hasil path coefficient 

yang bernilai positif yaitu sebesar 0,626. Maka setiap brand recall 

meningkat satu satuan unit maka purchase intention akan meningkat sebesar 

62,6%. Nilai signifikan dalam penelitian ini sebesar 0,000, angka tersebut 

lebih kecil dari level signifikan yaitu 0,05. Uji T-Statistik menunjukan 

angka 6,449 yang lebih besar dari 1,96 (t-tabel). Oleh karena itu dapat 

disimpulkan bahwa brand recall memiliki pengaruh yang positif signifikan 

terhadap purchase intention. 

10. Berdasarkan pada hasil path coefficient yang bernilai positif yaitu sebesar 

0,847 yang berarti jika variabel independen dalam penelitian ini yaitu 

marketing campaign meningkat satu satuan unit maka purchase intention 

akan meningkat sebesar 84,7%. Nilai signifikan yaitu sebesar 0,000 lebih 

kecil dari level signifikan yaitu 0,05. T-Statistik yaitu sebesar 41,349 yang 

lebih besar dari 1,96 (t-tabel). Oleh karena itu hubungan tak langsung dalam 

penelitian ini yaitu Marketing Campaign di Tiktok terhadap Purchase 

Intention melalui Brand Awareness dan Brand Recall The Aubree dianggap 

sigifikan positif. 
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5.2. Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh penulis mengenai hubungan 

antara marketing campaign terhadap purchase intention melalui brand awareness 

dan brand recall dalam Tiktok The Aubree. Dalam bagian ini penulis akan 

memberikan beberapa saran yang dapat digunakan oleh merek skincare The 

Aubree. Seperti yang telah ditulas dalam riset ini marketing campaign, brand 

awareness, dan brand recall memiliki pengaruh terhadap purchase intention. Oleh 

karena itu kita perlu memperbaiki kinerja variabel mulai dari variabel yang paling 

berpengaruh terhadap purchase intention. Berikut merupakan urutan variabel yang 

dinilai paling berpengaruh terhadap purchase intention menurut analisis path 

coefficient marketing campaign (89,5%), brand awareness (70,8%), dan yang 

terakhir brand recall (62,6%). 

Dalam menentukan saran penulis telah mempertimbangkan dua hal, yaitu 

landasan teoritis dan kemudahan dilakukannya saran yang diberikan penulis. Pada 

dasarnya marketing campaign dapat didefinisikan sebagai gerakan serentak dimana 

perusahaan menarik perhatian konsumen, membangun hubungan baik dengan 

konsumen, dan menciptakan value untuk konsumen (Kotler dkk., 2018). Setelah 

mengetahui teori yang berkaitan dengan variabel marketing campaign, penulis 

hendak memperbaiki masalah dari akarnya melalui analisis deskriptif.  Analisis 

deskriptif yang dilakukan penulis menyatakan bahwa, akun TikTok The Aubree 

harus berfokus pada peningkatan kemudahan, akses, kenyamanan dan diferensiasi 

konten TikTok dengan kompetitor. Kemudahan, akses, kenyamanan dan 

diferensiasi konten TikTok dapat dilakukan untuk menarik perhatian, membangun 

hubungan baik, dan menciptakan value untuk konsumen. Berikut merupakan 

langkah konkret yang dapat dilakukan untuk meningkatkan kemudahan, akses, 

kenyamanan dan diferensiasi konten TikTok dengan kompetitor: 

1. Untuk meningkatkan kemudahan dan kenyamanan menggunakan akun 

TikTok The Aubree perusahaan dapat menggunakan fitur pin dan 

menggunakan title text agar informasi dapat lebih mudah dicari dan 

diorganisir baik baik konsumen yang mengunjungi akun TikTok dan 

kemudahan aplikasi TikTok untuk memilah konten mana yang sesuai 

dengan karakteristik setiap konsumen. Tabel 5.1. memperlihatkan 
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penggunaan fitur pin dan title text yang penulis benchmark dari akun TikTok 

Somethinc. 

 

Tabel 5. 1.  
Penggunaan Fitur Pin dan Title Text 

Fitur The Aubree Kompetitor 

Pin 

  

Title Text 

  

 Sumber: TikTok The Aubree Sumber: TikTok Somethinc 

 

2. Untuk melakukan diferensiasi dengan akun TikTok lain perusahaan dapat 

memanfaatkan keunggulan produk The Aubree yang alami dan vegan 

dengan bekerja sama dengan komunitas-komunitas pegiat lingkungan untuk 

saling melakukan promosi. Tabel 5.2. memperlihatkan pemanfaatan 
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berorientasi pada komunitas tertentu yang penulis benchmark dari akun 

TikTok The Body Shop. 

Tabel 5. 2.  
Pengembangan Diferensiasi 

The Aubree Penggunaan Fitur Yang Baik 

  

Sumber: TikTok The Aubree Sumber: TikTok The Body Shop 

 

Selain marketing camping perusahaan The Aubree juga perlu memperbaiki brand 

awareness. Dalam menentukan saran penulis telah mempertimbangkan dua hal, 

yaitu landasan teoritis dan kemudahan dilakukannya saran yang diberikan penulis. 

Brand awareness adalah kemampuan konsumen untuk mengingat, 

mengidentifikasi dan mengetahui merek tertentu (Amiri & Maroofi dalam, 

Gesmundo dkk., 2022). Setelah mengetahui teori yang berkaitan dengan variabel 

brand awareness, penulis hendak memperbaiki masalah dari akarnya melalui 

analisis deskriptif.  Analisis deskriptif yang dilakukan penulis menyatakan bahwa, 

masalah pada brand awareness akun TikTok The Aubree adalah pada 

kemampuannya menarik perhatian, membuat konsumen kenal, dan merasa familiar 

dengan merek The Aubree. Konten yang dapat menarik perhatian, membuat 

konsumen kenal, dan merasa familiar dengan merek The Aubree akan memperbaiki 

kemampuan konsumen untuk mengingat, mengidentifikasi dan mengetahui merek. 
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Berikut merupakan langkah konkret yang dapat dilakukan untuk menarik perhatian 

konsumen, membuat konsumen kenal, dan merasa familiar: 

1. Untuk membuat konsumen kenal dan merasa familiar perusahaan dapat 

menggunakan konsep call to action saat live dengan meminta konsumen 

melakukan tap layar untuk memperoleh rating lebih tinggi sehingga TikTok 

akan memperlihatkan laman live pada akun TikTok The Aubree ke lebih 

banyak orang. Bahkan dari pengamatan penulis pada 2 Januari sampai 10 

Januari 2024 akun TikTok The Aubree belum melakukan live agar dapat 

dibandingkan. Tabel 5.5. memperlihatkan pemanfaatan fitur tap layar pada 

live di akun TikTok Somethinc. 

 

Tabel 5. 3. Penggunaan Call To Action 

Penggunaan Fitur Yang Baik 

 

Sumber: TikTok Somethinc 

 

Selain marketing camping dan brand awareness perusahaan The Aubree juga perlu 

memperbaiki brand recall pada akun TikTok The Aubree. Dalam menentukan saran 

penulis telah mempertimbangkan dua hal, yaitu landasan teoritis dan kemudahan 

dilakukannya saran yang diberikan penulis. Brand recall adalah satu dari dua cara 

konsumen kembali mengidentifikasi sebuah merek dari kategori produk yang 
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spesifik. Kemampuan ini didasarkan oleh informasi lampau yang dapat diingat 

kembali oleh konsumen dengan bantuan stimulus (Noer dalam, Gesmundo dkk., 

2022). Setelah mengetahui teori yang berkaitan dengan variabel brand recall, 

penulis hendak memperbaiki masalah dari akarnya melalui analisis deskriptif.  

Analisis deskriptif yang dilakukan penulis menyatakan bahwa, masalah pada brand 

recall akun TikTok The Aubree adalah konten yang tidak mudah diingat oleh 

konsumen. Dengan membuat konten yang mudah diingat TikTok. The Aubree dapat 

membantu konsumen mengidentifikasi sebuah merek dari kategori produk yang 

spesifik. Berikut merupakan langkah konkret yang dapat dilakukan untuk 

memproduksi konten yang mudah diingat konsumen: 

1. Membuat konten yang sifatnya sebagai konten entertainment bukan hanya 

mempromosikan produk. Hal ini memperbolehkan perusahaan untuk 

mencapai lebih banyak konsumen diluar pegiat skincare. Tabel 5.6. 

memperlihatkan pemanfaatan entertainment konten dari akun TikTok 

Gramedia. 

Tabel 5. 4.  
Penggunaan Konten Entertainment 

The Aubree Penggunaan Fitur Yang Baik 

  

Sumber: TikTok The Aubree Sumber: TikTok Gramedia 
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