BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

Setelah melakukan analisis dan pemberian usulan pada bab

sebelumnya, maka bab ini akan menjelaskan mengenai kesimpulan dari

penelitian yang telah dilakukan. Selain kesimpulan, bab ini juga menyertakan

saran bagi pemilik toko maupun peneliti selanjutnya yang akan melakukan

penelitian serupa maupun pengembangan.

V.1

Kesimpulan

Dari penelitian yang telah dilakukan, terdapat suatu kesimpulan yang

ditarik sebagai jawaban dari penelitian ini. Kesimpulan yang ditarik dari penelitian

ini adalah:

1.

Faktor-faktor yang memengaruhi pembeli untuk melakukan pembelian di

Toko Mas X adalah kebutuhan gaya hidup, kualitas produk, dan

kebutuhan investasi. Dari ketiga faktor tersebut, kebutuhan gaya hidup

dan kualitas produk berpengaruh positif terhadap pembelian, sehingga

semakin meningkat kebutuhan gaya hidup dan kualitas produk, maka

semakin meningkat juga pembeli untuk melakukan pembelian.

Sedangkan faktor kebutuhan investasi berpengaruh negatif terhadap

pembelian, sehingga semakin meningkat kebutuhan investasi

seseorang, maka semakin menurun pembelian yang akan dilakukan.

Terdapat 10 usulan yang akan diterapkan oleh pemilik toko. Kesepuluh

usulan tersebut adalah:

a. Bekerja sama dengan para influencer untuk melakukan soft
selling di sosial media dengan tema kepercayaan diri.

b. Menekankan pentingnya perhiasan terhadap status sosial di
masyarakat dengan konten di sosial media.

C. Memberikan tips memilih perhiasan agar lebih percaya diri dan
untuk pemenuhan status sosial dengan sosial media.

d. Mencari supplier yang menyediakan perhiasan dengan kualitas

terbaik, namun dengan bentuk yang unik dan baik.
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e. Selalu melakukan pengecekan terhadap barang yang akan
dibeli oleh pembeli.

f. Membuat testimoni mengenai kualitas produk di Toko Mas X,
baik dari pelanggan maupun influencer.

g. Meluncurkan produk limited edition yang tidak ada di toko lain
dengan penawaran terbatas.

h. Menarik pembeli dengan cara memberikan give away atau
bonus berupa emas batangan dengan syarat pembeli harus
membeli perhiasan dengan jumlah dan syarat tertentu.

i. Melakukan pengisian stok produk lebih banyak disaat harga
emas turun.

j- Memberikan give away atau bonus dengan syarat tertentu,
yaitu barang bernilai namun terjangkau seperti pulsa dan
voucher ketika penjualan toko diprediksi menurun dan harga
emas sedang turun.

Saran

Setelah menarik kesimpulan yang telah dijelaskan pada sub-bab

sebelumnya, terdapat beberapa saran yang bisa diterapkan oleh pemilik toko

maupun peneliti yang akan melakukan penelitian serupa atau pengembangan.

Beberapa saran-saran tersebut adalah:

1.

Semua usulan yang telah diberikan sebaiknya diterapkan oleh pemilik
secara bertahap dan disesuaikan dengan kondisi yang dihadapi oleh
toko.

Pemilik harus terus melakukan evaluasi terhadap usulan-usulan yang
telah diterapkan secara berkala.

Pemilik harus bisa mengedukasi para pegawainya mengenai penerapan
usulannya, sehingga akan mempermudah pemilik untuk mencapai
targetnya.

Sebaiknya peneliti selanjutnya melakukan pencarian lagi untuk variabel
lain yang belum dijelaskan di penelitian ini. Hal tersebut dikarenakan
hasil R-Square pada penelitian ini adalah 25,6%, yang artinya terdapat

74,4% faktor lain yang memengaruhi pembelian perhiasan.
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