BAB 6

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1. Kesimpulan

Kesimpulan yang dapat ditarik dari hasil penelitian adalah sebagai berikut:

6.1.1. Perhitungan Statistik

1. Berdasarkan uji Hipotesis, didapatkan nilai signifikansi sebesar 0.000.

Dengan demikian, Jika nilai signifikansi lebih kecil dari o = 5% berarti
secara individual variabel independen mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap variabel dependen. Hal ini berarti bahwa Digital
Marketing memiliki pengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada
konsumen Moose Bake Shop.
Pengaruh yang ada merupakan pengaruh positif, yang berarti peningkatan
Digital marketing akan meningkatkan Keputusan Pembelian yang
dilakukan oleh konsumen. Besar pengaruh dari Digital Marketing terhadap
Keputusan Pembelian pada konsumen Moose Bake Shop adalah sebesar
52.7%. penjabaran pengaruh sebagai berikut :
a. Search engine optimalization, media sosial, advertising dari Moose
Bake Shop dapat membantu konsumen untuk memenuhi kebutuhan

pencarian informasi.
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b. Sedangkan Affliate marketing dari Moose Bake Shop dapat
membantu konsumen untuk melakukan pengenalan masalah dan
evaluasi alternatif, agar konsumen dapat menimbang-nimbang
aplikasi yang lebih menguntungkan bagi konsumen, bisa dari segi
promo untuk menyesuaikan budget dan memilih aplikasi yang
paling tepat sesuai dengan kebutuhan konsumen.

c. Keputusan pembelian dan prilaku paska pembelian untuk kedua
faktor tersebutm konsumen dapat dipastikan sudah di pengaruhi
faktor-faktor diatas sampai dapat memutuskan untuk melakukan
pembelian. Prilaku paska pembelian dapat digambarkan sebagai

kegiatan memberikan review dan melakukan pembelian berulang.

6.1.2. Tanggapan Responden
Untuk analisa deskriptif pada tanggapan responden, maka dapat ditemukan hasil
sebagai berikut:

1. Berdasarkan analisis Deskriptif Tanggapan responden untuk variabel
Digital Marketing, ditemukan tanggapan paling banyak pada pilihan
tanggapan ‘Setuju’ dengan jumlah tanggapan sebesar 1359. Didapatkan
rata-rata tanggapan responden sebesar 3.91, yang berarti bahwa para
responden telah menilai Digital marketing yang dilakukan oleh Moose Bake
Shop berada pada rentang ‘Tinggi’, atau telah dapat dianggap cukup baik

oleh para responden.
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2. Untuk variabel keputusan pembelian, bahwa garis kontinum keputusan
pembelian memperoleh nilai skor sebesar 1.902 yang termasuk kedalam
kategori “cukup setuju”. Dari penjelasan tersebut dapat disimpulkan secara
keseluruhan bahwa para responden telah dapat mengambil keputusan

pembelian di lingkungan Moose Bake Shop.

6.2. Saran

Berdasarkan hasil penelitian yang didapatkan, peneliti mencoba memberi
untuk memberi saran pada Moose Bake Shop. Digital Marketing memiliki
pengaruh terhadap Keputusan Pembelian pada konsumen Moose Bake Shop.
Pengaruh yang ada merupakan pengaruh positif, yang berarti peningkatan Digital
marketing akan meningkatkan Keputusan Pembelian yang dilakukan oleh
konsumen.

Peneiliti dapat memberi saran sebagai berikut:

1. Untuk variabel Digital Marketing:

Moose Bake Shop harus meningkatkan informasi yang dibagikan di

internet agar konsumen dapat memiliki banyak informasi yang diterima

setiap melakukan pencarian dengan kata kunci “Moose Bake Shop” di

search engine. Dengan point 3,51 peneliti memberikan saran untu

meningkatkan informasi yang dibagikan di search engine, dapat dengan

cara mengunggah konten Moose Bake Shop secara rutin di Google melalui

fasilitas “publikasi” yang disediakan Google. Dengan cara ini konten

Moose Bake Shop akan mendapatkan visibilitas teratas dari pada
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kompetitor. Hal ini akan memudahkan konsumen untuk menemukan
Moose Bake Shop di search engine.

Untuk variabel Keputusan pembelian

Moose Bake Shop dapat melakukan pemasaran yang lebih interaktif, agar
calon pelanggan yang baru pertama kali mengetahui Moose Bake Shop
tertarik untuk membeli di Moose Bake Shop, seperti diskon untuk
pelanggan baru. Dengan point 3,76 hal ini membuat peneliti memberikan
saran agar Moose Bake Shop dapat melakukan pemasaran yang lebih
interaktif agar konsumen lebih tertarik untuk mencari tahu tentang Moose

Bake Shop.
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