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ABSTRAK 

PENGARUH WORD OF MOUTH (WOM) DAN HARGA TERHADAP 

KEPUTUSAN PEMBELIAN PRODUK FASHION DI TIKTOK SHOP 

PADA APLIKASI TIKTOK 

Oleh 

 

ENGELINA SILALAHI 

2061201050 

 

 Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh 

signifikan pada Word Of Mouth terhadap keputusan pembelian produkfashion 

ditiktok shop pada aplikasi tiktok. Dan untuk mengetahui signifikan pada 

harga terhadap keputusan pembelian produk fashion ditiktok shop pada 

aplikasi tiktok. Dan untuk mengetahui pengaruh signifikan pada Word of 

mouth dan harga terhadap keputusan pembelian produk fashion ditiktok shop 

pada aplikasi tiktok. 

 Objek penelitian ini dilakukan pada masyarakat yang melakukan 

pembelian produk fashion ditiktok shop yang ada pada aplikasi tiktok. Dimana 

pengambilan populasi sebanyak 120 orang dan sampel dilakukan dengan 

metode random sampling. Adapun yang menjadi sampel dalam penelitian ini 

adalah sebanyak 120 orang yang sudah pernah melakukan pembelian produk 

fashion ditiktok shop yang ada pada aplikasi tiktok. Teknik pengumpulan data 

yang digunakan oleh peneliti ini adalah wawancara, studi dokumentasi dan 

membagikan angkat/kuisioner kepada setiap pelanggan atau orang yang sudah 

pernah melakukan pembelian produk fashion ditiktok shop pada aplikasi 



 
 

 
 

    
 

tiktok. Sedangkan teknik analisis deskriptif dan kuantitatif, uji asumsi klasik, 

regresi berganda, uji t, uji f dan koefisien determinan (R²). 

 Word Of Mouth (WOM) berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk fashion ditiktok shop yang ada pada aplikasi tiktok. Dengan 

hasil pengujian nilai thitung > ttabel yaitu 13.899 > 2.290. Harga berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian produk fashion ditiktok shop pada 

aplikasi tiktok dengan hasil pengujian  thitung > ttabel  yaitu 4,016 > 2.290. Dan 

dimana Word Of Mouth dan harga secara bersama-sama berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian produk fashion ditiktok shop pada 

aplikasi TikTok. 

 

Kata Kunci: Word Of Mouth (WOM), Harga dan Keputusan Pembelian. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
 

 
 

    
 

THE INFLUENCE OF WORD OF MOUTH AND PRICE ON 

PURCHASING DECISIONS FOR FASHION PRODUCTS AT 

THE TIKTOK SHOP ON THE TIKTOK APPLICATION 

By 

ENGELINA SILALAHI 

2061201050 

ABSTRACT 

 The purpose of this study is to determine the significant influence on Word 

Of Mouth on the purchase decision of fashion products in the tiktok shop on the 

tiktok application. And to find out the significance of the price to the decision to 

buy fashion products in the tiktok shop on the tiktok application. And to find out 

the significant influence on Word of mouth and price on the purchase decision of 

fashion products in the tiktok shop on the tiktok application. The object of this 

research was carried out on people who purchase fashion products at the TikTok 

shop on the TikTok application. Where the population was taken as many as 120 

people and the sample was carried out by random sampling method. The sample 

in this study is as many as 120 people who have purchased fashion products at the 

tiktok shop on the tiktok application.  

 The object of this research was carried out on people who purchase 

fashion products at the TikTok shop on the TikTok application. Where the 

population was taken as many as 120 people and the sample was carried out by 

random sampling method. The sample in this study is as many as 120 people who 

have purchased fashion products at the tiktok shop on the tiktok application. The 

data collection techniques used by this researcher are interviews, documentation 

studies and distributing lifts/questionnaires to every customer or person who has 

purchased fashion products at the TikTok shop on the TikTok application. 

Meanwhile, descriptive and quantitative analysis techniques, classical assumption 

test, multiple regression, t test, f test and determinant coefficient (R²). 



 
 

 
 

    
 

 Word Of Mouth (WOM) has a significant effect on the decision to buy 

fashion products in the tiktok shop on the tiktok application. With the results of 

the test of the tcount value > the table, which is 13,899 > 2,290. Price has a 

significant effect on the decision to buy fashion products at the TikTok shop on 

the TikTok application with the results of the tcount > ttable test which is 4,016 > 

2,290. And where Word Of Mouth and price together have a significant effect on 

the decision to buy fashion products in the TikTok shop on the TikTok 

application. 

 

Keywords: Word Of Mouth (WOM), Price and Purchase Decision.  
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

Perkembangan teknologi digital saat ini telah berkembangan secara 

pesat, yang dimana khususnya di Indonesia. Indonesia dikenal dengan salah 

satu negara yang berkembang, dimana masyarakatnya terbuka terhadap 

teknologi informasi yang baru. Dengan adanya perkembangan teknologi 

informasi internet inilah yang berhasil dalam memudahkan masyarakat dalam 

melakukan berbagai aktivitas yang memenuhi kebutuhannya dengan cakupan 

yang luas dan cepat.  

Pemanfaatan teknologi yang diharapkan adalah dapat memberi 

manfaat yang besar bagi dunia bisnis yang dimana berkembang dalam 

lingkungan yang kompetitif, menyebabkan media sosial sebagai salah satu 

sarana strategi pemasaran yang berhasil dalam memasarkan produkknya. 

Adanya perkembangan teknologi saat ini mampu membuat perkembangan 

bisnis tak terlepas dari adanya teknologi. Yang dimana pelaku usaha dapat 

mengakses berbagai informasi melalui media sosial. 

Dengan pertumbuhan dan perkembangan teknologi di era yang 

modern seperti saat ini yang dimana mampu mengubah perilaku pembelian 

konsumen yang dimana pada awalnya konsumen membeli melalui datang 

langsung ke toko, hingga dimana saat ini telah beralih menjadi berbelanja 

melalui online (e-commerce) yang dimana dapat lebih mempermudahkan 
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konsumen dalam melakukan kegiatan mereka dalam berbelanja online. 

Perkembangan teknologi inilah yang dapat menjadikan masyarakat dapat 

dengan mudah melakukan sebuah pembelian produk baik produk skincare, 

makanan, make up bahkan terkhususnya produk fashion. 

Seperti yang kita ketahui saat ini, dimana sekarang kita sudah 

memasuki era modern dan untuk melakukan transaksi jual beli kita sudah 

tidak perlu lagi datang ke toko. Saat ini sudah banyak aplikasi dari handphone 

yang bisa kita akses untuk melakukan jual beli, contohnya aplikasi Tiktok. 

Salah satu media pemasaran yang dimana saat ini sedang banyak dinikmati 

oleh masyarakat yaitu digital marketing, dikarenakan pemasaran ini dapat 

dilakukan dimanapun dan kapanpun dan sangat memiliki jangkauan yang 

luas. Dengan berbagai macam platfrom digital yang tersedia dalam 

menungkatkan penjualan, aplikasi TikTok menjadi salah satu platfrom yang 

sedang banyak diminati oleh masyarakat.  

Dimana peneliti sebelumnya meneliti mengenai sebuah topik tentang 

pengaruh sebuah word of mouth mengenai live streaming TikTok Shop 

terhadap keputusan pembelian konsumen. Dimana peneliti ini menjelaskan 

atau menuturkan sebuah pengaruh word of mouth mengenai live streaming 

apakah dapat mempengaruhi keputusan pembelian pada setiap yang 

dilakukan oleh konsumen. 

Zhang Yimming berasal dari China pencetus aplikasi TikTok pada 

tahun 2016, aplikasi TikTok adalah sebuah platfrom video musik pendek 
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yang dimana berdurasi 15 sampai 3 menit, yang berada dibawah naungan 

Bytedance. Dimana dilansir dalam website Addiction.id, mengatakan bahwa 

aplikasi TikTok pada awal tahun 2022 saat ini telah diunduh lebih dari 175 

juta kali. 

Tabel 1.1 

Tren Pengguna Social Commerce Di Indonesia  

Tahun 2022 

No Social Commerce Persentase Pengguna 

1 TikTok Shop 46% 

2 Whatsapp Business 21% 

3 Facebook Shop 10% 

4 Instagram Shop 10% 

5 Telegram Shop  1% 

6 Line Shop 1% 

Sumber : kumparan.com (2022) 

Aplikasi TikTok tidak hanya digunakan dalam pembuatan sebuah 

video saja, tetapi pada awal tahun 2022 aplikasi TikTok meluncurkan sebuah 

fitur baru yang dimana dinamakan TikTok Shop. TikTok Shop adalah 

layanan e-commerce yang dimana pelanggan dapat melakukan transaksi jual-

beli pada aplikasi TikTok. Fitur TikTok Shop akan muncul pada saat 

melakukan pengunggahan video berdurasi pendek dan dapat juga digunakan 

saat pelaku usaha melakukan live streaming pada aplikasi TikTok. Pada 

pengunggahan video dan saat live streaming, dapat langsung untuk membeli 

produk terkhususnya produk fashion yang difitur keranjang kuning atau 
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etalase yang telah diberi link produk dan nantinya akan langsung tersambung 

dengan TikTok Shop. 

TikTok Shop sangat diharapkan akan menjadikan sebuah keberhasilan 

untuk pelaku usaha untuk dapat mengembangkan usaha yang dijalankan. 

Langkah pelaku usaha dalam menghadapi persaingan , pelaku usaha akan 

berusaha memberikan pelayanan sebaik mungkin, yang dimana dapat 

menimbulkan kepuasaan atau kenyamana dalam berbelanja, apabila 

konsumen tersebut puas mereka akan menyebarkan informasi yang tentang 

usaha yang dijalankan kepada orang lain, melalui mulut ke mulut atau sering 

disbut juga dengan Word Of mouth. 

Salah satu perkembangan teknologi saat ini yang dimana dapat 

mempengaruhi gaya beli konsumen adalah, dimana TikTok Shop ini 

melakukan sebuah penjualan yang dilakukan secara online. TikTok Shop ini 

juga melakukan penjualan dengan berbagai macam jenis produk, salah 

satunya adalah produk fashion. Dengan diera yang sekarang dimana 

masyarakat ingin melakukan sebuah aktifitas yang gampang dan mudah 

dalam memenuhi kebutuhan, yaitu dengan cukup duduk dirumah dan 

membuka aplikasi TikTok Shop kebutuhan mereka dapat terpenuhi secara 

cepat, dengan istilah berbelanja secara online. Dengan aplikasi online 

diperlukan teknik word of mouth. Word of Mouth yaitu usaha strategi 

pemasaran dari konsumen untuk mempromosikan, merekomendasikan 

produk, membicarakan produk, dan menjual produk/jasa yang telah kita coba 

kepada konsumen lainnya. 
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Word Of Mouth (WOM) atau komunikasi dari mulut ke mulut 

merupakan proses komunikasi yang berupa pemberian rekomendasi baik 

secara individu maupun kelompok terhadap suatu produk atau jasa yang 

bertuajuan untuk memberikan informasi secara personal (Kotler dan Keller, 

2012; 136). 

Word Of Mouth adalah salah satu dari strategi pemasaran yang juga 

sangat penting dalam pemasaran produk dan dimana juga dapat dipengaruh 

oleh kepuasan pelanggan yang dapat berdasarkan nilai yang dirasakan oleh 

konsumen atau pelanggan dan citra mereksuatu perusahaan. Dimana yang 

kita ketahui banyak berbagai cara dilakukan oleh setiap perusahaan untuk 

dapat memasarkan produk usaha mereka. Yang dimana salah satunya adalah 

dengan cara Word Of Mouth (WOM). 

Word Of Mouth yang dimana nama lain dari salah satu strategi 

pemasaran adalah pemasaran dari mulut ke mulut. Sebenarnya tanpa kita 

sadar bawha hal ini sering kita lakukan dalam kehidupan sehari-hari kita. Hal 

ini merupakan hal yang wajar atau yang alami yang dimana dimiliki oleh 

setiap orang. Menurut pendapat dari ( Kotler&Keller; 2019;174) adalah suatu 

komunikasi yang dilakukan baik secara maupun tulisan secara langsung atau 

melalu media sosial. Seperti yang kita ketahui secara teknologi sudah 

semakin keren perubahan zaman yang semakin moder, dimana dengan 

adanya perubahan tersebut memiliki dampak bagi masyarakat salah satu nya 

pengguna smartphone. Dengan adaya smartphone tersebut mebuat berbagai 

macam mediasosial untu berinteraksi secara luas baik dalam maupun  luar 
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negeri. Saat ini, banyak orang yang sudah memiliki website, blog ataupun 

media sosial lainnya seperti facebook, whatsapp, twitter, instgram dan media 

sosial lainya, dan dengan media sosial tersebut mereka dapat memberi 

tanggapan, atau pengalaman (reiew) mereka terhadap pengalaman memakai 

suatu produk. Yang dimana orang tersebut sengaja ingin dapat 

memberitahukan kepada pembaca atau teman-teman online nya, dari baik, 

buruknya menggunakan produk agar mereka ikut membeli atau tertarik 

membeli atau sebaliknya yaitu untuk menghindari produk tersebut. 

Komunikasi dari orang ke orang itu biasanya berhubungan langsung dengan 

keunggulan suatu produk atau pengalaman dalam menggunakan suatu produk 

barang maupun jasa. Berdasarkan dari penjelasan diatas, dimana kita bisa 

simpulkan lebih awal jika baik buruknya reputasi perusahaan dapat menyebar 

dengan cepat dengan teknik WOM. 

Ada berbagai cara yang dapat dilakukan oleh setiap perusahaan untuk 

mendapatkan ulasan yang positif dari setiap masyarakat. Yang dimana 

diantaranya adalah dengan cara meliatkan pelanggan dalam komunikasi, 

memberikan pelayanan terbaik, memperoleh feedback dari setiap pelanggan, 

dan lain sebagainya. Dengan demikian, masyarakat akan menilai positif 

produk perusahaan sehingga reputasi brand tetap dapat terjaga. 

Ada beberapa manfaat Word of Mouth untuk bisnis, yang pertama 

mendapatkan promosi gratis, yaitu kita tidak perlu mengeluarkan biaya alias 

gratis. Karena yang melakukan promosi adalah orang lain tanpa diminta, 

tidak perlu memberikan imbalan apa-apa kepada orang tersebut. Yang kedua 
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membantu membangun nama baik, konsumen yang merekomendasikan 

produk adalah konsumen puas dan bukti puncak kepuasan konsumen adalah 

saat mereka mau mengajak orang lain menggunakan produk kita. Yang ketiga 

brand lebih mudah populer, saat produk dikenal baik maka brand kita juga 

akan semakin populer.  

Strategi pemasaran Word Of Mouth, setelah kita mengetahui tentang 

manfaat dari adanya pemasaran Word Of Mouth, selanjutkan saya akan 

menjabarkan beberapa strategi dari pemasaran Word Of Mouth yang dimana 

salah satunya adalah sebagai berikut. Memberikan pelayanan terbaik kepada 

konsumen, sebagai strategi yang pertama Word Of Mouth adalah 

memberikan pelayanan terbaik pada konsumen atau pelanggan. Dimana hal 

ini akan dapat membuat pelanggan atau konsumen merasa diperhatiakn atau 

diprioritaskan. Saat pembeli puas dengan pelayanan yang diberikan, maka 

tanpa diminta merekan akan dengan senang hati mempromosikan bisnis atau 

produk kita kepada orang lain. Yang kedua, Meminta konsumen memberikan 

testimoni, apabila bisnis yang kita jalankan masih baru berdiri dan masih 

belum memiliki pelanggan yang tetap, cara pertama menjalankan strategi 

pemasaran word of mouth yang dimana meminta konsumen memberikan 

sebuah testimoni. Dan jika testimoni yang diberikan bagus, kita bisa 

menjadikannya sebagai bahan promosi agar orang lain lebih percaya.Yang 

ketiga, terima saran perbaikan dari konsumen, dalam menjalankan sebuah 

usaha atau bisnis tidak semua yang kita harapakan akan baik-baik saja, dan 

tidak semua testimoni yang diberikan oleh konsumen bagus, terkadang ada 
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beberapa testimoni yang ingin menjatuhkan atau menyerang balik usaha yang 

dijalankan. Tetapi hal tersebut tidaklah menjadi masalah besar, justru 

sebaliknya kita menerima saran atau kritikan dari konsumen tersebut dan 

menjadikan sebuah dorongan untuk memperbaiki usaha atau bisnis yang 

dijalankan kedepananya. 

Dan yang keempat adalah, menyediakan konten untuk konsumen 

bagikan. Strategi berikutnya yang dapat dilakukan yaitu dengan membuat 

sebuah konten yang dimana dapat dibagikan oleh konsumen. Dengan begitu 

konsumen akan membagikannya ke media sosialnya, yang dimana salah satu 

berikut dapatr membantu dalam mempromosikan produk yang dijalankan. 

Dan yang terakhir yaitu membangun sebuah interaksi dengan konsumen 

dimedsos (media sosial). Saat ini seperti yang kita ketahui membangun 

interaksi kuat dengan konsumen dimedia sosial adalah salah satu contoh dari 

word of mouth terkuat. Dengan membangun interaksi kepada konsumen 

dengan baik dapat mempertontonkan langsung keakraban interaksi anda 

dengan konsumen. Dengan akhirnya, orang kain yang belum menjadi 

konsumen akan penasaran dengan produk dan akan menjadi konsumen juga. 

Harga merupakan salah satu unsur dari strategi marketing mix. Oleh 

karena harga dianggap mampu menjadi salah satu factor yang menentukan 

bagi berkelanjutan perusahaan, sekalipun strategi harga bukankah merupakan 

satu-satunya cara untuk mengatasi berbagai persoalan di dalam menjalankan 

manajemen perusahaan. Menurut Dharmmaestha (2014: 125) berbendapatan 

bahwa harga adalah sejumlah uang yang ditukarkan konsumen dengan 
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melihat manfaat dari memiliki atau menggunakan produk atau jasa yang 

nilainya ditetapkan oleh pembeli dan penjual melalu tawar menawar atau 

ditetapkan oleh penjual untuk harga yang sama untuk semua pembelinya. 

Menurut Mardia et al. (2021:34) harga merupakan sejumlah uang 

yang dikeluarkan untuk sebuah produk atau jasa, atau sejumlah nilai yang 

ditukarkan oleh konsumen untuk memperoleh manfaat atau penggunaan atas 

sebuah produk atau jasa. 

Sebaliknya, apabila penjual tersebut menawarkan harga yang sesuai 

yang diingikan maka seseorang tersebutkan memutuskan untuk membeli, 

dengan begitu mereka akan menyampaikan kepada orang lain bahawasanya 

mereka telah mebeli produk dengan harga yang sesuai, pembeli tersebut akan 

menyampaikan informasi dari mulut ke mulut.  

Begitu juga dengan TikTok Shop mereka juga sering mengadakan 

atau memberikan sebuah  harga yang murah. Dengan tujuan agar konsumen 

atau pembeli tertarik dan tergiur yang untuk membeli produk tersebut. 

Dikarenakan beberapa tahun belakangan ini belanja Online mulai menarik 

perhatian konsumen karena dengan adanya kemudahan dan kelengkapan 

terutama dikalangan anak muda dan remaja dengan pertumbuhan jumlah yang 

besar (Nazzal, dalam Suleman et. Al, 2020;36). Berbagai faktor yang dapat 

mempengaruhi konsumen dalan transaki online. 

Dengan adanya media sosial yang begitu beragam dan dengan adanya          

e-commerce yang dapat memudahkan melakukan transaksi, alasan penelitian 

mengambil topik mengenai TikTok Shop, dikarenakan TikTok Shop 
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tergolong fitur social e-commerce terbaru dan saat ini sedang ramai 

digunakan oleh banyak pengguna, yang dimana pengguna dan creator dapat 

menikmati kreatifitas karya pengguna lain dan pelaku usaha juga dapat 

mempromosikan produk yang dijual-belikan melalui TikTok. 

Peneliti sangat tertarik pada topik atau judl penelitian yang diambil 

dkarenakan semain berkembang nya teknologi di Indonesia, banyak 

membawah perubuhan atau inovasi yan banyak, dan kertarikakn nya juga 

dimana pada TikTik Shop ini konsumen sudah lebih tertarik 

menggunakannya. Dan sudah banyak masyarakat menggunakan aplikasi 

TikTok ini juga, dan tidal lain tidak bukan, setiap orang yang menggunakan 

aplikasi TikTok pasti sudah pernah berbelanja menngunakan TikTok Shop. 

Pengaruh word of Mouth mengenai Live Streaming Tiktok Shop 

Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen ini, dimana mengatakan bahwa 

dengan adanya word of mouth ini dapat berpengaruh langsung terhadap 

keputusan pembelian pada konsumen. Dimana Word of mouth ini dilakukan 

secara live streaming pada aplikasi TikTok yaitu Tiktok shop itu sendiri, 

secara tidak langsung penjual akan berbicara dari mulut kemulut yang dimana 

dapat mempengaruhi keputusan pembelian pada konsumen. Karena apabila 

informasi yang disampaikan tadi sesuai dan dapat membuat konsumen 

tertarik terhadap produk yang ditawarkan tadi,secara tidak langsung dapat 

menarik daya beli konsumen untuk melakukan pembelian produk tersebut. 

Word of mouth sangatlah membawah sebuah pengaruh terhadap 

konsumen dimana untuk melakukan sebuah kepeputusan pembelian tersebut. 
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Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka peneliti tertarik untuk 

melakukan penelitian yang berjudul “ PENGARUH WORD OF MOUTH 

(WOM) DAN HARGA TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN 

PRODUK FASHION DI TIKTOK SHOP PADA APLIKASI TIKTOK”. 

1.2 Rumusan Masalah 

Berdasarkan latar belakang yang telah peneliti uraikan, dapat 

merumuskan rumusan masalah, sebagai berikut : 

1. Apakah Word Of Mouth (WOM) berpengaruh terhadap keputusan 

 pembelian produk fashion di TikTok Shop? 

2. Apakah harga dapat mempengaruhi keputusan pembelian pada produk 

fashion di TikTok Shop? 

3. Apakah Word Of Mouth dan Harga signifikan  dalam keputusan pembelian 

produk fashion di TikTok Shop? 

1.3 TUJUAN DAN MANFAAT PENELITIAN 

1.3.1 TUJUAN PENELITIAN 

    Adapun tujuan penelitian ini yaitu sebgai berikut: 

1.   Untuk dapat mengetahui apakah Word Of Mouth (WOM) dapat 

mempengaruh keputusan pembelian produk fashion di TikTok shop. 

2. Untuk mengetahui apakah dari adanya  Harga dapat mempengaruhi 

 keputusan pembelian pada produk fashin di TikTok Shop. 

3. Untuk mengetahui pengaruh signifikan pada Word Of Mouth dan 

 Harga terhadap keputusan pembelian produk fashion di TikTok 

 Shop 
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1.3.2 Manfaat Penelitian 

Dimana melalui penelitian ini peneliti berharap dapat memberikan 

manfaat positif bagi pihak TikTok Shop maupun pembaca sebagai referensi. 

Hasil dari penelitian ini diharapkan dapat menjadikan informasi yang 

selanjutnya dapat dijadikan masukan bagi peneliti-peneliti selanjutnya 

khususnya pada bidang pemasaran . Serta dapat diterapkan dan juga dijadikan 

evaluasi pleh pebisnis lainnya. 

1.4 Sistematika Penulisan 

Dalam penulisan ini, penulis menguraikan singkat isi dari masing-masing 

Bab dengan sistematika penulisan. 

BAB I : PENDAHULUAN 

Pada bab ini akan diuraikan tentang latar belakang masalah,perumusan 

masalah, tujuan dan manfaat penelitian dan sistematika penulisan. 

BAB II : TELAAH PUSTAKA, KERANGKA PEMIKIRAN DAN 

HIPOTESIS 

Pada bab ini akan diuraikan tentang landasan teori-teori yang 

mendukung penelitian, uraian penelitian terdahulu, kerangka pemikiran dan 

hipotesis. 

BAB III : METODE PENELITIAN 

Pada bab ini penulis menguraikan tentang objek penelitian, populasi dan 

sampel, jenis dan sumber data, teknik pengumpulan data, identifikasi, serta 

analisis data. 
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BAB IV : GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 

Bab ini menjelaskan tentang gambaran umum perusahan yang menjadi 

objek penelitian. 

BAB V : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Bab ini menjelaskan tentang hasil penelitian dan juga menjelaskan 

pembahasan dari hasil penelitian. 

BAB VI : KESIMPULAN DAN SARAN 

 Pada bab ini menjelaskan tentang rangkuman pembahasan dari bab-bab 

sebelumnya dalam satu kesimpulan penelitian dan berisikan saran-saran yang 

bisa bermanfaat bagi pihak yang bersangkutan. 
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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

6.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan uraian yang telah dikemukan oleh peneliti pada bab-bab 

sebelumnya, maka berikut ini adalah kesimpulan dan saran dari hasil penelitian 

ini: 

1) Dimana pernyataan Hipotesis Hı, dilakukan dengan cara membandingkan 

diperoleh hasil signifikan t pengaruh variabel word of mouth (X1) terhadap 

keputusan pembelian (Y) dilakukan dengan membandingkan nilai fhitung  dengan 

ftabel, diterima jika fhitung > ftabel dan nilai sig < ɑ : 0,05 adalah 2.290 untuk 

variabel word of mouth(X1) nilai fhitung adalah 13.899 nilai sig adalah 0.000. 

Dengan demikian dapat dikatakan nilai fhitung > ftabel yaitu 13.899 > 2.290. Dan 

nilai sig 0.000 < 0.05 hal ini menunjukkan bahwa penelitian ini secara parsial 

word of mouth (X1) berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) 

produk fashion di tiktok shop pada aplikasi tiktok. 

diperoleh hasil signifikan t pengaruh variabel word of mouth (X1) 

terhadap keputusan pembelian (Y) dilakukan dengan membandingkan nilai 

fhitung  dengan ftabel, diterima jika fhitung > ftabel dan nilai sig < ɑ : 0,05 adalah 

2.290 untuk variabel word of mouth(X1) nilai fhitung adalah 13.899 nilai sig 

adalah 0.000. Dengan demikian dapat dikatakan nilai fhitung > ftabel yaitu 13.899 

> 2.290. Dan nilai sig 0.000 < 0.05 hal ini menunjukkan bahwa penelitian ini 
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secara parsial word of mouth (X1) berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y) produk fashion di tiktok shop pada aplikasi tiktok. 

2) Pernyataan Hipotesis H₂, dimana dilakukan dengan cara membandingkan nilai 

fhitung dengan ftabel. Hipotesis diterima jika fhitung > ftabel dan nilai sig < ɑ = 0.05 

adalah 2.290. Untuk variabel demografis responden harga (X2) nilai fhitung 4.016 

nilai sig adalah 0.000. Dengan demikian dapat dikatakan bahwa nilai fhitung > ftabel 

yaitu 4.016 > 2.290. Dan nilai sig 0.000 < 0.05, hal ini menunjukkan bahwa 

penelitian ini secara parsial bahwa harga (X2) berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian produk fashion di tiktok shop pada aplikasi tiktok. 

3) Dimana dari hasil pebgujian Hipotesis Hı dan H₂. Dari hasil pengujian 

Hipotesis Hı dan H₂ dapat diketahui bahwa pengaruh variabel word of mouth (X1) 

dengan nilai fhitung > ftabel yaitu 13.899 > 2,290, dengan sig 0,000. Dan variabel 

harga (X2) dengan hasil uji fhitung > ftabel yaitu 4.016 > 2.290, dengan Sig0,000< 

0,05, secara parsial bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian (Y) produk fashion di tiktok shop pada aplikasi tiktok. 

6.2 Saran 

 Dimana kesimpulan yang telah diambil, penulis dapat meyampaikan 

beberapa saran yang bermanfaat kepada TikTok Shop pada Aplikasi TikTok: 

1) Bagi perusahaan TikTok terkhususnya dibidang TikTok shop hendaknya dari 

hasil penelitian ini dapat dijadikan pertimbangan keputusan pembelian. Hasil dari 

penelitian ini menunjukkan adanya pengaruh signifikan, yang dimana berarti jika 

Word Of Mouth (WOM) dan harga disesuikan maka keputusan pembelian juga 
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akan meningkat. Sehingga perlu dalam menyesuikan Wom dan harga yang lebih 

baik lagi. 

2) Kepada setiap perusahaan terkhususnya dibidang fashio yang melakukan 

penjualan pada TikTok shop, agar bisa lebih lagi meningkatkan pelayanan yang 

lebih baik, agar calon pembeli dapat mengetahui informasi-informasi yang di 

diketahui. 

3) Dalam usaha untuk meningkatkan keputusan pembeli pada setiap calon 

pembeli, sebaikanya dapat meningkatkan serta dapat menyebarkan luaskan 

informasi-informasi mengenai produk fashion yang di jual akan dapat menarik 

minat pembelian, sehingga dapat menciptkan sebuah keputusan pembelian. 
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