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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

 Bab ini akan menjabarkan kesimpulan dan saran dari penelitian yang 

telah dilakukan. Kesimpulan merupakan jawaban dari rumusan masalah, 

sedangkan saran akan diberikan untuk Agensi X dan penelitian selanjutnya. 

Berikut merupakan bagian kesimpulan dan saran dari penelitian. 

 

V.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka diperoleh dua 

kesimpulan yang menjawab rumusan masalah yang telah dirancang sebelumnya. 

Berikut merupakan kesimpulan dari penelitian yang telah dilakukan. 

1. Pada konteks B2B, faktor yang berpengaruh pada niat beli ulang dari jasa 

agensi kreatif digital adalah persepsi nilai dengan koefisien sebesar 0.54, 

kepuasan pelanggan dengan koefisien sebesar 0.48, tingkat layanan 

dengan koefisien sebesar 0.35, dampak dari proyek dengan koefisien 

sebesar 0.27, dan persepsi harga dengan koefisien sebesar 0.13. Seluruh 

faktor-faktor tersebut terdiri dari beberapa indikator. 

2. Terdapat 8 usulan yang diberikan pada Agensi X guna untuk 

meningkatkan niat beli ulang dari jasa yang disediakan. Usulan yang 

diberikan untuk variabel tingkat layanan adalah membuat SOP: 

memberikan update pengerjaan setiap 1/3 dari waktu pengerjaan (atau 

dapat disesuaikan lagi dengan durasi pengerjaan proyek) pada manajer 

proyek, membuat kesepakatan kerja secara resmi di awal dengan 

konsumen, membuat satu forum diskusi (grup) yang terdiri dari konsumen 

dengan tim yang mengerjakan proyek, memberikan update pekerjaan 

setiap 1/3 dari waktu pengerjaan (atau dapat disesuaikan lagi dengan 

durasi pengerjaan proyek) pada konsumen, agar hasil sesuai dengan 

yang diinginkan konsumen tanpa harus mengerjakan hal yang sia-sia, 

mencicil membeli properti dari yang paling sering dipakai, yaitu properti 

pendukung minuman kopi seperti: biji kopi, sedotan stainles, grinder 

manual, gelas espresso, dan usulan yang terakhir adalah melakukan riset 
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lebih mendalam terhadap konsumen di awal agar dapat memberikan 

usulan yang lebih cocok kepada konsumen. Sementara itu usulan yang 

diberikan terkait variabel persepsi harga adalah membuat kalender 

marketing (menentukan peak dan tren dari sebuah tahun) lalu 

mengadakan promosi pada saat tersebut dan memberikan reward berupa 

bonus jasa tambahan setiap tiga bulan sekali pada konsumen. 

 

V.2 Saran 

 Saran diberikan untuk Agensi X dan penelitian serupa selanjutnya. 

Berikut merupakan saran yang dapat diberikan. 

1. Usulan dapat dilakukan secara berkala dan dapat dikembangkan lagi 

sesuai keadaan terkini oleh Agensi X. 

2. Agensi X dapat melakukan evaluasi terhadap hasil implementasi usulan. 

3. Penelitian serupa selanjutnya dapat melakukan analisis lanjutan 

mengenai dampak dan hasil dari penerapan usulan. 

4. Penelitian serupa selanjutnya dapat mempertimbangkan faktor-faktor lain 

yang berpotensi dapat terlibat dalam penelitian seperti faktor lokasi, faktor 

risiko, maupun faktor lainnya yang belum muncul dari hasil identifikasi 

masalah. 
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