
  

69 

 

BAB V 

PENUTUP 

 

5.1      Kesimpulan 

Penelitian ini menyimpulkan beberapa hal. Pertama, kesadaran merek 

berpengaruh tidak signifikan terhadap niat beli produk Nike di Surabaya. Artinya, 

kesadaran merek tidak memiliki dampak yang signifikan terhadap niat beli 

konsumen terhadap produk Nike di Surabaya. Tingkat kesadaran merek terhadap 

produk Nike tidak menunjukkan dampak yang berarti terhadap kecenderungan 

konsumen untuk melakukan pembelian. Kedua, inovasi produk memiliki pengaruh 

yang signifikan terhadap niat beli, inovasi produk memiliki sampel nilai yang 

sangat tinggi terhadap pengaruh konsumen untuk melakukan niat beli produk Nike. 

Karena inovasi produk memang sangatlah penting untuk menaikkan niat beli 

konsumen, adanya inovasi produk maka konsumen akan mengetahui kelebihan-

kelebihan terbaru dari produk Nike. Menandakan bahwa inovasi produk berperan 

penting dalam membentuk niat beli konsumen. Semakin tinggi tingkat inovasi 

produk, semakin besar niat beli yang diharapkan dari responden. Ketiga, promosi 

produk juga memiliki dampak yang signifikan terhadap niat beli produk Nike. 

Menunjukkan bahwa promosi produk memiliki pengaruh positif dan signifikan 

terhadap niat beli konsumen. Dengan kata lain, semakin efektif promosi produk, 

semakin tinggi niat beli konsumen, semakin optimal strategi promosi produk, 

semakin besar kecenderungan konsumen untuk berminat dan mempertimbangkan 

untuk membeli. Dengan kata lain, efektivitas promosi sangat 
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berpengaruh positif dengan tingkat niat beli yang tinggi dari para konsumen. Oleh 

karena itu, upayakan untuk meningkatkan efisiensi dan daya tarik promosi guna 

mendukung peningkatan potensi pembelian dari pasar. Karena konsumen sangat 

suka jika ada produk yang memiliki promosi besar-besaran dan memiliki daya tarik 

yang tinggi jika produk Nike memiliki promosi yang besar-besaran dan akan 

menarik para konsumen untuk melakukan sebuah niat beli. Variabel promosi dalam 

urutan kedua yang mampu meningkatkan pengaruh yang cukup tinggi terhadap niat 

beli konsumen setelah variabel inovasi produk yang memiliki pengaruh tertinggi 

pertama pada produk Nike di Surabaya, dan variable kesadaran merek adalah 

variabel terendah atau variabel yang tidak signifikan terhadap niat beli produk Nike 

di Surabaya. 

5.2  Keterbatasan Penelitian 

Berdasarkan hasil penelitian yang ditemui selama proses penelitian ini, 

teridentifikasi beberapa keterbatasan yang perlu diperhatikan oleh peneliti-peneliti 

di masa mendatang guna meningkatkan kualitas penelitian mereka. Keterbatasan-

keterbatasan ini menjadi poin penting untuk diperbaiki dan diperhatikan pada 

penelitian mendatang. Adapun beberapa keterbatasan dalam penelitian ini 

melibatkan hal-hal berikut : 

1. Jumlah responden yang hanya 100 responden dan berlokasi di Surabaya 

sehingga belum menggambarkan keadaan konsumen secara luas. 

2. Dalam proses pengumpulan data, terdapat keterbatasan yang muncul dari 

kuisioner karena informasi yang disampaikan oleh responden tidak selalu 

mencerminkan pendapat yang sebenarnya. Faktor perbedaan pemikiran dan 
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pemahaman setiap responden dapat mempengaruhi konsistensi informasi yang 

didapatkan.  

Terkadang, jawaban para responden tidak konsisten dengan jawaban 

sebelumnya, dan faktor lain seperti tidak jujur dalam mengisi kuisioner juga dapat 

memengaruhi validitas hasil. Dengan demikian, untuk memastikan validitas hasil 

penelitian, perlu dilakukan upaya maksimal untuk mengidentifikasi calon 

responden dan meminimalkan potensi dampak dari faktor-faktor ini selama proses 

pengumpulan data. Langkah-langkah seperti pengawasan langsung, instruksi 

pengisian, dan pemahaman responden dapat menjadi strategi yang berguna dalam 

mengatasi tantangan tersebut. 

5.3       Saran 

Berdasarkan hasil penelitian ini, peneliti memberikan beberapa masukan 

dan saran sebagai kontribusi untuk penelitian selanjutnya dan untuk Nike. Saran ini 

dapat menjadi pertimbangan bagi peneliti yang akan melanjutkan penelitian di masa 

depan : 

1. Bagi Nike 

Sebaiknya Nike dapat mengoptimalkan strategi pemasaran produk melalui 

inovasi dan promosi untuk meningkatkan penjualan Nike di pasar, dan 

meningkatkan inovasi dalam desain produk yang harus terus berkembang 

mengikuti jaman. Selanjutnya bisa meningkatkan dari segi promosi dalam bentuk 

iklan media sosial yang bisa dilihat banyak masyarakat agar masyarakat bisa 

mengetahui keberadaan produk Nike dan apa saja produk terbaru dari Nike. Nike 

harus bisa lebih meningkatkan kesadaran merek mereka kepada calon pembeli atau 
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konsumen agar para calon pembeli atau konsumen bisa lebih mengenal tentang 

merek Nike. Nike dapat membangun komunitas yang aktif sehingga masyarakat 

dapat lebih mengenal dan menyadari keberadaan merek Nike. 

2. Bagi Peneliti Selanjutnya 

  Saran untuk peneliti selanjutnya sebaiknya yang pertama, untuk tidak 

terbatas hanya pada lokasi di Surabaya. Bisa memperluas wilayah penelitian dan 

dapat membantu hasil penelitian ke skala yang lebih luas. Kedua, untuk peneliti 

selanjutnya peneliti ini menyarankan agar meneliti variabel inovasi produk dan juga 

promosi produk, karena variabel tersebut terbukti bahwa signifikan terhadap niat 

beli konsumen terhadap produk Nike di Surabaya. 

 Ketiga, untuk peneliti selanjutnya peneliti ini menyarankan agar tidak 

memakai variabel kesadaran merek, karena terbukti bahwa tidak signifikan 

terhadap niat beli pada produk Nike di Surabaya. Sebagai alternatif, peneliti ini 

menyarankan agar fokus ditujukan pada faktor-faktor lain yang lebih berpengaruh 

terhadap niat beli konsumen, sehingga hasil penelitian dapat lebih akurat dan 

relevan untuk konteks pasar yang bersangkutan. Keempat, peneliti juga 

menyarankan agar variabel-variabel lain yang memiliki potensi memengaruhi niat 

beli dapat dieksplorasi lebih lanjut guna memperdalam pemahaman tentang 

perilaku konsumen pembeli Nike di Surabaya. Variabel yang bisa diteliti 

selanjutnya yaitu gaya hidup konsumen, kebijakan harga, dan faktor-faktor penentu 

kepuasan konsumen terhadap produk Nike. 
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