
 

 

 
 

46 
 

BAB V 

PENUTUP 

 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil yang didapatkan dari bab 4 dalam hasil dan pembahasan 

penelitian ini, penulis memperoleh beberapa kesimpulan yaitu: 

1. Berdasarkan hasil dari analisis profil responden 

a. Sebagian besar responden dalam penelitian ini adalah perempuan 

sebanyak 149 responden dan sisanya adalah responden laki-laki 

sebanyak 92 responden. Total responden dari penelitian ini adalah 241 

responden. 

b. Sebagian besar responden dalam penelitian ini berusia 18-22 tahun 

sebanyak 176 responden atau dengan persentase 73,1%. 

c. Sebagian besar responden dalam penelitian ini memiliki uang saku 

perbulan sebesar Rp 1.500.001- Rp 2.000.000 setiap bulan sebanyak 59 

responden atau dengan persentase 24,5%. 

d. Sebagian besar dari responden dalam penelitian ini rata-rata pernah 

membeli produk dari Kopi Janji Jiwa sebanyak 1-2 kali dalam sebulan 

atau dengan persentase 56,8%. 

2. Berdasarkan hasil dari analisis Hipotesis. 

a. EWOM Positif Berpengaruh Positif Terhadap Niat Beli (diterima) 

Semakin tinggi EWOM positif maka semakin tinggi juga niat beli dari 

konsumen, begitu pula sebaliknya semakin rendah EWOM positif maka 

niat beli dari konsumen Kopi Janji Jiwa juga akan semakin rendah. 
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b. EWOM Negatif Berpengaruh Negatif Terhadap Niat beli (ditolak) 

Semakin tinggi EWOM negatif maka semakin rendah juga niat beli dari 

konsumen. Begitu pula sebaliknya jika EWOM negatif semakin rendah 

maka semakin tinggi juga niat beli dari konsumen.  

c. Pengetahuan Produk Berpengaruh Positif Terhadap Niat Beli (diterima).  

Semakin tinggi pengetahuan produk maka semakin tinggi juga niat beli 

dari konsumen, begitu pula sebaliknya semakin rendah pengetahuan 

produk maka niat beli dari konsumen Kopi Janji Jiwa juga akan semakin 

rendah. 

 

5.2. Implikasi Manajerial 

Berdasarkan pada hasil dari penelitian ini, terdapat beberapa implikasi 

manajerial yang dapat diberikan oleh penulis kepada Kopi Janji Jiwa, yaitu: 

1. Kopi Janji Jiwa perlu melakukan pemasaran yang menarik untuk 

meningkatkan niat beli dari konsumen. Hal tersebut dapat dilakukan 

melalui media sosial yang ada saat ini seperti Instagram, Twiter dan 

lain-lain. Kopi Janji Jiwa dapat membangun relasi dengan konsumen, 

salah satu caranya dengan melakukan giveaway di media sosial yang 

melibatkan konsumen untuk berikan ulasan positif dan menarik tentang 

produk yang ada pada Kopi Janji Jiwa. Sehingga secara tidak langsung 

ulasan tersebut dapat dibaca oleh pengguna media sosial lain dan dengan 

melalui ulasan tersebut maka niat beli dari konsumen lain dapat 

meningkat. 
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2. Dalam meningkatkan pengetahuam produk Kopi Janji Jiwa dapat 

melakukan update secara rutin kepada konsumen tentang diskon serta 

promosi atau kegiatan yang sedang berlangsung melalui media sosial. 

Hal-hal tersebut dapat meningkatkan niat beli dari konsumen serta 

meningkatkan pengetahuan produk terhadap Kopi Janji Jiwa.  

 

5.3. Keterbatasan Penelitian 

Berdasarkan pada hasil penelitian, terdapat beberapa keterbatasan yang 

ditemukan untuk menjadi bahan pertimbangan dalam penelitian selanjutnya. 

Berikut ini merupakan beberapa keterbatasan tersebut, yaitu: 

1. Dalam penelitian ini hanya menggunakan EWOM dan pengetahuan 

produk sebagai faktor yang mempengaruhi niat beli sedangkan masih 

banyak faktor yang dapat mempengaruhi niat beli dari seseorang. 

2. Penelitian ini hanya berfokus pada responden yang pernah melihat 

ulasan mengenai Kopi Janji Jiwa melalui media sosial Instagram 

sedangkan masih banyak media sosial lain seperti Facebook, Youtube, 

Twitter, Tiktok, dsb yang dapat dijadikan media konsumen dalam 

membagikan komentar tentang Kopi Janji Jiwa. 

 

5.4. Saran Penelitian 

Berdasarkan pada hasil penelitian, terdapat saran yang mungkin dapat 

diperbaiki oleh penelitian selanjutnya, yaitu:  
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1. Diharapkan pada penelitian selanjutnya dapat meneliti lebih banyak 

variabel atau meneliti variabel lainnya yang dianggap dapat 

mempengaruhi niat beli dari konsumen. 

2. Diharapkan pada penelitian selanjutnya dapat memperluas media sosial 

yang digunakan seperti Facebook, Youtube, Twiter, Tiktok, dsb. Serta 

tidak hanya berfokus pada Instagram. Penelitian juga dapat 

menggunakan objek lain sebagai bahan penelitian. 
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