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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 
 

Dalam bab ini penulis akan memaparkan beberapa kesimpulan berdasarkan 

hasil yang telah ditemukan. Bab ini terdiri dari kesimpulan, saran untuk penelitian 

lebih lanjut, implikasi manajerial dan keterbatasan penelitian. 

5.1 Kesimpulan 

Dari analisis dan penelitian tentang pengaruh promosi penjualan yang 

meliputi sampel gratis, kupon, diskon harga dan beli 1 gratis 1 terhadap perilaku 

pembelian konsumen, penulis akan memaparkan kesimpulan utama sebagai 

berikut:  

5.1.1 Kesimpulan Profil Responden 

1. Jumlah responden sebanyak 216 orang, dan yang terpilih menjadi sampel 

hanya 201 orang. Sebagian besar responden berjenis kelamin perempuan 

sejumlah 124 orang atau 61,7% dan responden laki-laki sejumlah 77 orang atau 

38,3%. 

2. Responden dengan rentang usia 21-25 menjadi jumlah paling banyak yang 

berjumlah 95 orang atau 47,3%. 

3. Sebagian besar responden dengan pekerjaan mahasiswa sejumlah 86 orang atau 

42,7%.  

5.1.2 Kesimpulan Uji Hipotesis 

1. H1: Sampel Gratis memiliki pengaruh terhadap Perilaku pembelian konsumen. 

(H1 Diterima). Hal ini dapat diartikan bahwa penawaran sampel gratis mampu 
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mempengaruhi perilaku konumen The Body Shop dalam melakukan 

pembelian.  

2.  H2: Kupon tidak memiliki pengaruh terhadap Perilaku pembelian konsumen. 

(H2 Ditolak). Dapat dilihat bahwa kupon belum dapat mempengaruhi perilaku 

konsumen The Body Shop dalam melakukan pembelian.  

3. H3: Diskon Harga memiliki pengaruh terhadap Perilaku pembelian konsumen. 

(H3 Diterima). Dengan adanya penawaran diskon harga akan dapat 

merangsang konsumen untuk membeli produk The Body Shop dan akan 

mempengaruhi perilaku pembelian konsumen. 

4. H4: Beli 1 Gratis 1 memiliki pengaruh terhadap Perilaku pembelian konsumen. 

(H4 Diterima). Penawaran beli 1 gratis 1 terbukti mampu mempengaruhi 

perilaku pembelian konsumen dan layak digunakan perusahaan. 

5.2 Implikasi Manajerial 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, diharapkan penelitian ini 

dapat memberikan hasil yang dapat memberikan manfaat serta ilmu untuk 

diaplikasikan, baik oleh The Body Shop maupun perusahaan produk kecantikan 

yang tersebar di seluruh Indonesia. Berikut implikasi manajerial yang dapat 

diaplikasikan, diantaranya: 

1. Hasil penelitian menunjukkan hasil bahwa sampel gratis memiliki pengaruh 

terhadap perilaku pembelian konsumen The Body Shop di Indonesia. Untuk 

itu, The Body Shop dapat memaksimalkan promosi penjualan dengan 

memberikan sampel gratis terutama untuk produk baru agar dapat dikenal 

dikalangan konsumen dan dapat memperkenalkan fitur dari produk tersebut 
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tanpa harus membeli terlebih dahulu. Tempatkan sampel produk secara 

strategis di area kasir atau di dekat area check-in/check-out. Dengan begitu, 

konsumen akan melihat dan tertarik untuk mencoba produk saat mereka sedang 

menunggu pembayaran. Dalam hal ini, penempatan yang menarik dan 

menggugah minat konsumen sangat penting. Setelah konsumen mencoba 

sampel gratis, berikan mereka informasi tentang cara menggunakan produk 

dengan benar, keuntungan jangka panjang dari produk tersebut, dan tindakan 

lanjutan untuk perawatan kulit atau perawatan tubuh yang lebih menyeluruh. 

Ini dapat memberikan dorongan tambahan untuk melakukan pembelian 

impulsif dan menghasilkan penjualan yang berkelanjutan. Hal ini juga 

didukung dengan hasil jawaban responden melalui kuesioner bahwa sampel 

gratis yang tersedia di gerai dapat memungkinkan konsumen untuk membeli 

produk. Dengan adanya penawaran sampel gratis juga konsumen merasa 

mendapatkan pembelian yang menguntungkan dan konsumen akan membeli 

produk lebih awal dari yang direncanakan jika terdapat penawaran sampel 

gratis. Ketika konsumen menikmati produk yang diberikan secara gratis dan 

merasa puas dengan kualitasnya, mereka mungkin akan langsung membeli 

produk tersebut.  

2. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan ditemukan bahwa diskon 

harga memiliki pengaruh terhadap perilaku pembelian konsumen The Body 

Shop di Indonesia. Untuk itu, The Body Shop dapat menetapkan dan 

meningkatkan pemberian penawaran diskon harga untuk mendorong 

konsumen agar melakukan pembelian secara impulsif. Pastikan diskon harga 
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yang ditawarkan terlihat dengan jelas dan menarik perhatian konsumen. 

Gunakan kata-kata yang menarik seperti "potongan harga besar" atau "diskon 

eksklusif". Selain itu, buat promosi penjualan diskon hanya berlangsung dalam 

waktu tertentu sehingga menciptakan rasa pentingnya kesempatan yang 

terbatas bagi konsumen. Ini mendorong pembelian impulsif karena konsumen 

takut kehilangan kesempatan mendapatkan barang dengan harga yang lebih 

murah. Dan fokuskan pada manfaat dan kebutuhan darurat yang mungkin 

dirasakan konsumen. Misalnya, tawarkan diskon pada produk-produk 

perawatan kulit tertentu yang cocok digunakan saat musim tertentu atau untuk 

merawat kulit saat keadaan yang khusus seperti liburan. Serta ingatlah bahwa 

promosi penjualan diskon harga harus tetap dilakukan dengan hati-hati dan 

tetap memperhatikan keuntungan bisnis yang berkelanjutan. Pastikan promosi 

tersebut masih menghasilkan keuntungan yang memadai untuk perusahaan dan 

membantu mengembangkan hubungan jangka panjang dengan konsumen. Hal 

ini juga didukung dari jawaban responden melalui kuesioner bahwa konsumen 

akan membeli jika ada penawaran diskon harga, konsumen juga merasa 

mendapatkan pembelian yang menguntungkan jika ada penawaran diskon dan 

akan membeli produk yeng tidak direncanakan sebelumnya.  

3. Hasil penelitian menemukan bahwa beli 1 gratis 1 memiliki pengaruh terhadap 

perilaku pembelian konsumen The Body Shop di Indonesia. Untuk itu, The 

Body Shop dapat menetapkan dan meningkatkan promosi penjualan dengan 

menggunakan penawaran beli 1 gratis 1 karena terbukti memiliki pengaruh dan 

mampu merangsang konsumen untuk melakukan pembelian secara impulsif. 
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Tempatkan produk yang dijual dengan promosi beli 1 gratis 1 di lokasi yang 

mudah dilihat dan dijangkau oleh konsumen. Misalnya, letakkan produk 

tersebut di dekat kasir atau dekat pintu masuk untuk menarik perhatian 

konsumen dan mendorong pembelian impulsif. Buatlah tampilan menarik 

untuk produk yang dijual dengan promosi beli 1 gratis 1. Misalnya, gunakan 

brosur, papan promosi, atau balon warna-warni yang menarik perhatian 

konsumen. Hal ini akan membantu menonjolkan promosi tersebut dan 

membuat konsumen tertarik untuk membeli lebih banyak produk. Dan jelaskan 

dengan jelas aturan promosi ini, seperti produk mana yang termasuk dalam 

promosi beli 1 gratis 1, apakah produk gratis harus memiliki harga yang sama 

atau lebih rendah dari produk yang dibeli. Informasi yang jelas akan membantu 

konsumen memahami dan memanfaatkan promosi dengan benar. Hal ini juga 

didukung dari jawaban responden melalui kuesioner bahwa penawaran beli 1 

gratis 1 dapat menumbuhkan niat konsumen untuk membeli sebuah produk, 

penawaran beli 1 gratis 1 juga dapat membuat konsumen membeli produk lebih 

awal dari yang direncanakan dan konsumen akan merasa mendapatkan 

pembelian yang menguntungkan jika membeli produk dengan penawaran beli 

1 gratis 1. 

 5.3 Keterbatasan Penelitian 

Dalam menyelesaikan penelitian ini, peneliti menemukan beberapa hal yang 

menjadi keterbatasan dalam penelitian dan saran untuk penelitian selanjutnya. 

Seperti:  
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1. Kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini diadopsi dan di terjemahkan 

dari kuesioner berbahasa asing dalam jurnal Ismail & Siddiqui (2019) sehingga 

rentan terjadi kesalahan interpretasi. 

2. Penelitian ini hanya meneliti variabel sampel gratis, kupon, diskon harga dan 

beli 1 gratis 1 yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen. Perlu adanya 

variabel alat promosi penjualan lain seperti undian, hadiah gratis, 

sweaptakes/game dan lain sebagainya.  

5.4 Saran Untuk Penelitian Selanjutnya 

1. Penelitian selanjutnya diharapkan untuk mengganti item kuesioner dengan 

bahasa yang mudah dimengerti tanpa mengurangi arti dari kalimat tersebut, 

sehingga tidak terjadi kesalahan interpretasi. 

2. Penelitian selanjutnya diharapkan untuk mengganti atau menambahkan 

variabel” alat promosi penjualan yang mempengaruhi perilaku pembelian 

konsumen seperti, undian, hadiah gratis, sweaptakes/game dan lain sebagainya. 
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