BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

Pada bab ini dijelaskan mengenai kesimpulan dan saran dari penelitian

yang telah dilakukan. Kesimpulan dan saran didapatkan dari hasil penelitian yang

dilakukan pada usaha fesyen daring Merek X. Berikut merupakan kesimpulan dan

saran dari penelitian ini.

V.1

Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan mengenai minat beli

konsumen akan produk fesyen daring, dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut.

1.

V.2

Faktor yang memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen akan produk fesyen daring adalah faktor harga dan promosi,
berdasarkan nilai total effect variabel promosi (0,504) dan variabel harga
(0,251) terhadap variabel minat beli konsumen di mana nilai total effect
dari kedua variabel tersebut bernilai positif. Dari kedua variabel yang
berpengaruh positif dan signifikan tersebut, menghasilkan nilai R-square
untuk variabel minat beli konsumen sebesar 0,444 (44,4%).

Diberikan delapan buah usulan kepada Merek X guna meningkatkan
minat beli konsumen akan produk fesyen daring dari Merek X dan usulan
diberikan seputar faktor yang terbukti memengaruhi minat beli konsumen,
yaitu faktor harga dan promosi. Dari hasil diskusi yang dilakukan dengan
pihak Merek X, delapan buah usulan perbaikan yang telah dirancang
semuanya diterima. Usulan-usulan yang diterima oleh pihak Merek X
meliputi platform untuk kegiatan promosi, kerja sama dalam melakukan
promosi, jenis promosi, jenis media promosi, efisiensi produksi untuk

menekan modal, dan pertimbangan kembali dalam penentuan harga.

Saran

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan mengenai minat beli

konsumen akan produk fesyen daring, berikut merupakan saran yang dapat

diberikan kepada Merek X dan juga kepada peneliti selanjutnya.
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Pihak Merek X sebaiknya perlahan-lahan menerapkan usulan-usulan
yang telah diberikan sebelumnya, agar sekiranya bisa meningkatkan
minat beli konsumen terhadap produk dari Merek X dan melakukan
evaluasi secara berkala terhadap penerapan usulan yang dilakukan.

Kepada peneliti selanjutnya, dari nilai R-square variabel minat bel
konsumen yang telah didapatkan (44,4%), masih terdapat variabel-
variabel lain yang mungkin memengaruhi minat beli konsumen. Peneliti
selanjutnya dianjurkan untuk mencari kembali variabel-variabel lain yang
tidak diteliti pada penelitian ini yang sekiranya bisa memengaruhi minat

beli konsumen akan produk fesyen daring.
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