BAB V
PENUTUP

51 Kesimpulan
Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan menganalisis pengaruh Online

Konsumen Review, Konsumen Rating, serta Citra Merek terhadap Niat Beli

Skincare Scarlett di Surabaya. Kesimpulan terhadap hasil penelitian adalah

sebagai berikut:

1. Online Konsumen Review (OKRev) berpengaruh positif terhadap Citra Merek
dan juga memiliki pengaruh langsung terhadap Niat Beli, meskipun lebih kecil.
Ini menunjukkan bahwa review yang baik dapat meningkatkann persepsi
merek dan sedikit mempengaruhi niat beli. Semakin banyak review positif dari
konsumen mengenai pengalaman pengguna skincare Scarlett, semakin tinggi
citra merek Scarlett yang terbentuk. Review yang memberikan detail tentang
manfaat produk skincare Scarlett dapat meningkatkann kepercayaan dan
mendorong niat beli.

2. Online Konsumen Rating (OKRat) lebih signifikan dalam meningkatkann Citra
Merek, tetapi tidak memiliki dampak langsung terhadap Niat Beli. Artinya,
rating tinggi saja tidak cukup untuk mendorong konsumen tanpa adanya review
yang mendukung. Rating tinggi memperkuat citra merek Scarlett sebagai
merek skincare yang terpercaya dan berkualitas. Rating yang terlalu tinggi
tanpa disertai review yang kredibel juga dapat menimbulkan skeptisisme pada

calon konsumen sehingga justru menurunkan niat beli.
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3. Citra Merek merupakan faktor yang paling dominan dalam meningkatkann
Niat Beli. Konsumen lebih cenderung membeli produk jika mereka memiliki
persepsi positif terhadap merek tersebut. Faktor seperti popularitas merek,
kepercayaan terhadap kualitas produk, dan testimoni pengguna berkontribusi
dalam meningkatkann minat konsumen.

4. Uji mediasi menunjukkan bahwa Citra Merek tidak menjadi mediator yang
signifikan dalam hubungan antara OKRev dan OKRat terhadap Niat Beli. Ini
menunjukkan bahwa meskipun review dan rating dapat meningkatkann citra
merek, dampak akhirnya terhadap keputusan konsumen lebih kompleks dan

dipengaruhi oleh faktor lain.

5.2  Keterbatasan Penelitian
Peneliti menyadari bahwa penelitian ini masih jauh dari kata sempurna,

berikut beberapa keterbatasan yang dimiliki penelitian ini:

1. Saat pengambilan sampel peneliti merasa kesulitan mencari responden yang
bersedia mengisi kuesioner.

2. Saat melakukan analisis outer loading ditemukan beberapa indikator seperti
OKRev2, OKRat2, OKRat3, CM2, CM5, dan NB2 memiliki nilai loading
faktor dibawah 0,60 sehingga harus dihapus untuk meningkatkann kevalidan

dan reliabilitas model.

53 Saran
Berdasarkan hasil penelitian ini, terdapat beberapa saran yang dapat
diberikan, baik untuk Scarlett sebagai merek skincare maupun untuk penelitian

selanjutnya.
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1. Saran untuk Scarlett Indonesia

Scarlett Indonesia dapat meningkatkan kepercayaan dan loyalitas
konsumennya dengan lebih memperhatikan beberapa aspek penting.
Berdasarkan analisis deskriptif dengan nilai terendah, Scarlett dapat
meningkatkan kredibilitas ulasan dengan menggandeng beauty influencer atau
dermatolog untuk memberikan edukasi terkait manfaat produk secara lebih
komprehensif, meningkatkan jumlah ulasan dengan mendorong pelanggan
memberikan feedback melalui program loyalitas atau diskon, memperkuat nilai
budaya kecantikan alami dengan kampanye berbasis bahan alami dan testimoni
pengguna, serta meningkatkan daya tarik varian terbaru dengan strategi
pemasaran yang lebih agresif seperti limited edition atau peluncuran produk
dengan inovasi unik yang tidak dimiliki pesaing.

2. Saran untuk peneliti selanjutnya

Peneliti selanjutnya dapat menambahkan variabel lain seperti harga,
promosi, loyalitas konsumen, atau rekomendasi dari influencer untuk melihat
faktor lain yang lebih mempengaruhi keputusan konsumen. Studi ini hanya
melibatkan responden dengan latar belakang tertentu. Penelitian selanjutnya
dapat memperluas cakupan wilayah atau demografi, misalnya dengan
membandingkan antara konsumen baru dan konsumen loyal, atau antara
konsumen di perkotaan dan pedesaan. Penelitian ini sudah menguji peran
mediasi citra merek terhadap niat beli. Studi selanjutnya dapat menambahkan

variabel moderasi, seperti pengaruh demografi (usia, jenis kelamin,
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penghasilan) atau pengaruh promosi digital terhadap hubungan antara citra

merek dan niat beli.
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