BAB 6

KESIMPULAN DAN SARAN
6.1 Kesimpulan

Hasil analisis menunjukkan bahwa variabel Advertising tidak memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap Repurchase Intention, tetapi Sales Promotion memiliki pengaruh yang

signifikan terhadap Repurchase Intention.

Tidak signifikannya variabel advertising terhadap repurchase intention membutuhkan
penelitian yang lebih dalam mengenai efektivitas iklan, namun berikut adalah temuan dari
penelitian Isaac & Poor, (2016:103-105) yang menjelaskan bahwa engalaman yang didapatkan
oleh konsumen sering kali ambigu. Ketika sebuah pengalaman jelas positif atau jelas negatif,
penelitian menunjukkan bahwa informasi dari orang kedua (secondhand information) hanya
memiliki sedikit pengaruh pada penilaian konsumen akan repurchase intention. Akan tetapi,
pengalaman yang diperoleh oleh orang pertama (firsthand information) seringkali
menimbulkan informasi yang ambigu, sehingga menghasilkan bukti yang tidak meyakinkan
tentang kualitas produk. Ini membuka pintu bagi orang kedua untuk memberikan pengaruh

pada repurchase intention.

Pada penelitian ini disebutkan bahwa mayoritas responden sebanyak 81 responden atau
75,7% mengetahui Skill Academy pertama kali dari iklan atau website itu sendiri, dimana yang
termasuk sebagai pengalaman pertama atau firsthand experience. Dimana tingkat ke ambiguan
penilaian dapat dinyatakan tinggi merujuk dari data tersebut. Hal ini bisa menjadi salah satu

pengaruh terhadap tidak signifikannya variabel advertising terhadap repurchase intention.



6.2 Saran

Dalam penelitian ini, penulis akan memberikan saran kepada Skill Academy. Terdapat
beberapa hal yang perlu ditingkatkan agar Skill Academy dapat terus berkembang. Berikut

adalah beberapa saran yang penulis peroleh dari tanggapan responden :

1. Mempertahankan promosi dalam bentuk flash sale, potongan harga, dan diskon
karena hal ini membentuk persepsi akan penghematan uang, meringankan budget
konsumen, dan memungkinkan konsumen untuk membeli produk yang lebih baik.

2. Mengembangkan jenis sales promotion yang lainnya. Hal ini dapat dilakukan agar
konsumen tidak jenuh dengan pemberlakuan diskon yang sama secara terus
menerus.

3. Mengembangkan jenis komunikasi pemasaran yang lainnya, contohnya seperti
word of mouth. Hal ini bisa meningkatkan pengaruh dari advertising karena word
of mouth yang baik akan memiliki karakteristik pengaruh yang besar kepada
konsumen, personal dan tepat waktu. Selain itu, word of mouth juga dapat
digunakan sebagai (secondhand information) untuk meningkatkan konversi

repurchase intention.
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