
44 
 

BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

Pada bab ini, peneliti akan memberikan Kesimpulan berdasarkan hasil yang 

telah ditemukan. Bab ini terdiri dari Kesimpulan, saran untuk penelitian 

selanjutnya, implikasi manajerial, dan keterbatasan penelitian. 

5.1 Kesimpulan 

5.1.1 Kesimpulan Profil Responden 

1. Jumlah responden yang didapat sebanyak 176 orang, tetapi 

hanya 150 orang yang memenuhi kriteria untuk menjadi 

sampel. Mayoritas responden adalah laki – laki berjumlah 105 

orang atau 70%. Sedangkan, responden Perempuan berjumlah 

45 orang atau 30%. 

2. Responden dengan rentang usia 21-25 menjadi jumlah 

responden yang paling banyak yaitu 130 orang atau 86,7%. 

3. Mayoritas responden adalah mahasiswa yaitu 126 orang atau 

84%. 

 

5.1.2 Kesimpulan Uji Hipotesis 

1. H1: Promosi memiliki pengaruh terhadap Keputusan 

pembelian. (H1 Diterima). Hal ini menjelaskan bahwa 

promosi mampu mempengaruhi konsumen Erigo dalam 

membuat Keputusan pembelian. Dilihat dari uji F-square yang 

telah dilakukan, promosi memiliki nilai 0.207 yang termasuk 

dalam kategori sedang. Artinya, promosi berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian tetapi pengaruhnya tidak begitu 

besar dalam mempengaruhi konsumen Erigo dalam membuat 

Keputusan pembelian. 

2. H2: Harga memiliki pengaruh terhadap Keputusan pembelian. 

(H2 Diterima). Hal ini menjelaskan bahwa harga dapat 
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mempengaruhi konsumen Erigo dalam membuat Keputusan 

pembelian. Dilihat dari uji F-square yang telah dilakukan, 

harga memiliki nilai 0.376 yang termasuk dalam kategori kuat. 

Artinya, harga memiliki pengaruh yang kuat untuk 

mempengaruhi konsumen erigo dalam membuat Keputusan 

pembelian. 

 

5.2 Implikasi Manajerial 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, penelitian ini 

diharapkan untuk dapat memberikan hasil yang bermanfaat dan 

dapat diaplikasikan pada Erigo dan industri serupa. Berikut 

merupakan implikasi manajerial yang dapat diaplikasikan: 

1. Erigo dapat meningkatkan daya tarik promosi dengan 

berinovasi dalam pemasaran digital, khususnya melalui konten 

media sosial yang lebih menarik dan kreatif. Misalnya, Erigo 

bisa memanfaatkan platform seperti Instagram, TikTok, dan 

YouTube untuk menghasilkan konten visual yang dinamis, 

seperti video pendek yang menampilkan gaya hidup yang 

terhubung dengan produk hoodie dan t-shirt mereka. Dengan 

kolaborasi bersama influencer dan selebriti yang sesuai 

dengan target audiens, serta menggunakan strategi interaktif 

seperti giveaway, kontes, dan ulasan produk secara langsung, 

Erigo dapat membangun koneksi emosional yang kuat dengan 

konsumen. Selain itu, penggunaan fitur belanja langsung di 

media sosial dapat mempermudah proses pembelian, 

meningkatkan konversi, dan menjadikan pengalaman 

berbelanja lebih menyenangkan dan spontan. Inovasi-inovasi 

ini diharapkan tidak hanya meningkatkan kesadaran merek 

tetapi juga mendorong keputusan pembelian yang lebih cepat 

dan lebih sering. 
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2. Erigo perlu memberikan perhatian khusus pada strategi 

penetapan harga produk mereka, karena harga merupakan 

faktor yang sangat mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Menawarkan harga yang kompetitif dan sebanding 

dengan kualitas produk sangat penting untuk menarik dan 

mempertahankan pelanggan. Dengan meningkatkan kualitas 

hoodie dan t-shirt yang mereka tawarkan, seperti 

menggunakan bahan yang lebih baik, memperhatikan detail 

desain, dan memastikan kenyamanan serta daya tahan produk, 

Erigo dapat menjustifikasi harga yang sedikit lebih tinggi. 

Selain itu, memberikan penjelasan yang transparan mengenai 

nilai tambah dari kualitas produk mereka melalui berbagai 

saluran komunikasi dapat membantu konsumen memahami 

dan menghargai perbedaan harga tersebut. Penerapan strategi 

harga yang seimbang antara kualitas dan nilai akan 

memperkuat kepercayaan konsumen terhadap merek Erigo, 

mendorong loyalitas, dan meningkatkan angka penjualan. 

 

5.3 Keterbatasan Penelitian 

Peneliti menyadari adanya keterbatasan pada penelitian ini selama 

melakukan proses penyusunan penelitian. Berikut merupakan beberapa 

poin keterbatasan yang ditemukan dalam penelitian ini : 

1. Responden yang mengisi kuesioner hanya terbatas pada 

mahasiswa yang berusia 21-25 tahun saja, sehingga penelitian 

ini menjadi tidak menyeluruh dan hanya terbatas cakupan 

tersebut. 

2. Penelitian ini hanya berfokus pada variabel promosi dan harga 

yang mempengaruhi Keputusan pembelian. Sehingga 

penelitian hanya terbatas pada variabel tersebut. 
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3. Peneliti mengalami kesulitan untuk mencari responden, 

sehingga peneliti terlambat untuk mengumpulkan data 

responden. 

5.4 Saran Untuk Penelitian Selanjutnya 

1. Penlitian selanjutnya dapat menyebarkan kusioner ke 

berbagai kalangan usia dan pekerjaan sehingga data 

penelitian yang diperoleh menjadi lebih bervariasi. 

2. Penelitian selanjutnya dapat menambahkan variabel lainnya 

untuk diteliti sehingga banyak pembahasan baru yang akan 

diperoleh 

3. Penelitian selanjutnya diharapkan mengumpulkan data 

responden dengan rentang waktu yang lama. Sehingga, 

peneliti tidak tergesa – gesa dalam mengumpulkan data 

responden dan mampu melakukan follow up terhadap 

responden yang belum mengisi kuesioner. 
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