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BAB V 

PENUTUP 

 

 Pada bab ini akan dijelaskan mengenai kesimpulan serta implikasi manajerial 

yang dapat digunakan sebagai bahan refrensi maupun pertimbangan untuk pemasar 

dari pihak Erigo maupun para pelaku usaha yang ingin menggunakan media sosial 

khususnya Instagram sebagai alat pemasaran. Serta pada bab ini akan menjelaskan 

mengenai keterbatasan-keterbatasan yang ada serta saran bagi peneliti selanjutnya 

untuk dapat dikembangkan lebih lanjut. 

 

5.1. Kesimpulan 

 Kesimpulan mengenai penelitian ini berdasarkan pada topik yang diangkat 

pada penelitian ini, yaitu pengaruh aktivitas, konten, dan interaktivitas media sosial 

terhadap kepuasan pelanggan dan niat beli ulang merek Erigo. Berdasarkan hasil 

analisis data yang diperoleh dalam penelitian dan telah di terangkan dalam bab IV, 

maka kesimpulan sebagai berikut: 

1. Aktivitas media sosial Erigo memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepuasan pelangan. 

2. Interaktivitas media sosial Erigo memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap kepuasan pelanggan. 

3. Konten media sosial Erigo memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

kepuasan pelanggan. 



 

 

 

52 

4. Kepuasan pelanggan Erigo memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap 

niat beli ulang. 

 

5.2. Implikasi Manajerial 

 Pada implikasi manajerial ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi 

pemasar pihak Erigo maupun bagi orang yang akan menggunakan media sosial 

Instagram sebagai alat pemasarannya. Berikut merupakan implikasi manajerial dalam 

penelitian ini: 

1. Manajemen perlu berusaha untuk terus konsisten dalam memposting di 

halaman media sosial mereka dan lebih mengembangkan forum bagi para 

pelanggan Erigo untuk menaikan tingkat kepuasan pelanggannya. 

2. Manajemen perlu menjaga konsistensi konten di media sosial mereka dalam 

bentuk informasi yang mudah untuk dimengerti oleh pelanggan untuk 

menaikan tingkat kepuasan pelanggannya. 

3. Pihak manajemen perlu berusaha untuk memberikan respon dengan cepat dan 

jelas terhadap pertanyaan dan pernyataan yang dilontarkan oleh pelanggannya. 

Serta, meningkatkan interaksi dua arah yang baik dari pihak manajerial dengan 

pelanggan untuk meningkatkan tingkat kepuasan pelanggan 

4. Manajemen perlu berusaha meningkatkan kepuasan pelanggan Erigo dengan 

memberikan layanan yang terbaik  di halaman Instagram Erigo dan memenuhi 

kebutuhan para pelanggannya untuk meningkatkan niat beli ulang para 

pelanggannya 
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5.3. Keterbatasan Penelitian 

Keterbatasan pada penelitian ini adalah adanya item pertanyaan nomor 4 pada 

variabel niat beli ulang yang dihilangkan karena tidak relevan degan objek penelitian, 

karena produk Erigo hanya dijual secara online. 

 

5.4. Saran Untuk Penelitian Berikutnya 

Saran yang dapat peneliti berikan bagi peneliti selanjutnya yang ingin melakukan 

penelitian serupa yaitu menghilangkan item pertanyaan nomor 4 pada variabel niat beli 

ulang jika objek penelitian yan dipilih hanya dijual secara online. 
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