BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Pada penelitian ini yang berjudul Pengaruh Faktor Sosisal, Persepsi

Nilai, dan Kepuasan melalui Niat Beli dan Dampaknya Terhadap Keputusan

Pembelian Produk Skincare di Surabaya. Berdasarkan analisa yang telah

dilakukan secara deskriptif maupun statistik, maka dapat diambil kesimpulan

sebagai berikut:

1.

Faktor sosial berpengaruh signifikan positif terhadap niat beli produk
skincare di Surabaya. Artinya semakin tinggi pengaruh faktor sosial untuk
membeli produk skincare, maka semakin tinggi pula niat beli yang akan
timbul, sehingga hipotesis pertama yang menyatakan faktor sosial
berpengaruh signifikan positif terhadap niat beli produk skincare di Surabaya
adalah diterima.

Persepsi nilai berpengaruh signifikan positif terhadap niat beli produk
skincare di Surabaya. Artinya semakin tinggi persepsi nilai yang dirasakan
oleh konsumen produk skincare maka semakin tinggi pula niat beli konsumen
untuk membeli produk, sehingga hipotesis kedua yang menyatakan persepsi
nilai berpengaruh signifikan positif terhadap niat beli produk skincare di
Surabaya adalah diterima.

Kepuasan berpengaruh signifikan positif terhadap niat beli produk skincare

di Surabaya. Artinya semakin tinggi tingkat kepuasan konsumen ketika
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membeli produk skincare maka semakin tinggi pula niat untuk membeli
produk skincare, sehingga hipotesis ketiga yang menyatakan kepuasan
berpengaruh signifikan positif terhadap niat beli produk skincare di Surabaya
adalah diterima.

4. Niat beli berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan pembelian produk
skincare di Surabaya. Artinya semakin tinggi niat beli konsumen untuk
membeli - produk - skincare maka semakin tinggi pula konsumen akan
memutuskan untuk membeli produk skincare, sehingga hipotesi keempat
yang menyatakan niat beli berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan
pembelian produk skincare di Surabaya adalah diterima.

5.2 Keterbatasan Penelitian

Peneliti menyadari bahwa di dalam penelitian ini masih terdapat
keterbatasan, yaitu:
Karena keterbatasan waktu peneliti menggunakan dua metode pengumpulan data
yaitu kuesioner yang secara langsung disebarkan kepada responden dan melalui
googleform, agar responden mencapai target yang sudah ditentukan.
5.3 Saran

Berdasarkan kesimpulan dan keterbatasan penelitian yang telah
dibahas sebelumnya, peneliti akan memberikan saran — saran yang dapat
bermanfaat untuk pihak yang terkait.
1. Bagi Perusahaan Skincare

a. Berdasarkan penelititian, faktor sosial memberikan pengaruh signifikan

positif terhadap niat beli, maka sebaiknya perusahaan memberikan promo
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menarik yang mengajak masyarakat untuk berpartisipasi. Contoh:
memberikan discount atau produk kepada konsumen yang membawa
teman untuk membeli produk skincare, membuat akun media social
khusus untuk produk laki — laki dan mengadakan give away, memberikan
bonus produk skincare laki — laki kepada pelanggan. Hal ini dilakukan
untuk memancing konsumen laki — laki menggunakan produk yang sudah
digunakan oleh orang keluarga atau teman dekat.

b. Persepsi nilai berpengaruh signifikan positif terhadap niat beli produk
skincare. Persepsi nilai produk harus bisa dipersepsikan dengan baik oleh
konsumen artinya pesan yang ingin disampaikan perusaan mengenai
produk skincare mampu ditangkap dengan baik oleh konsumen. Dengan
meningkatkan kualitas produk, promosi yang sesuai, dan komunikasi
yang disampaikan baik akan menimbulkan persepsi yang baik terhadap
produk skincare.

c. Kepuasan berpengaruh signifikan positif terhadap niat beli produk
skincare. kepuasan dapat timbul dari berbagai faktor, seperti kualitas
produk skincare, pelayanan perusahan kepada konsumen dan lain — lain.
Perusahaan sebaiknya mampu mempertahankan kualitas produk skincare
atau meningkatkan manfaat dari produk skincare, memberikan pelayanan
yang baik kepada konsumen.

2. Bagi peneliti selanjutnya
a. Diharapkan peneliti selanjutnya aktif dalam menyebarkan link

kuesioner, agar banyak responden yang memberikan tanggapan.
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b. Sebaiknya peneliti selanjutnya menyebarkan kuesioner secara
langsung agar memiliki pengalaman dalam berinteraksi dengan
responden.

c. Diharapkan peneliti selanjutnya memberikan hadiah untuk memancing
minat responden mengisi kuesioner.

d. Diharapkan  peneliti memberikan perbaikan pernyataan jika

menggunakan variabel peran dam status sosial.
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