
                                                                                                                           

 
 

Bab 5 

Kesimpulan dan Saran 

5.1 Kesimpulan 

Mengacu pada hasil penelitian ini terkait dengan pengaruh persepsi konsumen 

atas content marketing melalui Instagram terhadap minat beli (membership/paket 

berlangganan olahraga) konsumen  SOSI Sport Club, bisa ditarik kesimpulan 

antara lain: 

1. Persepsi konsumen atas Content Marketing (reader cognition, sharing 

motivation, persuasion, decision making, life factors) melalui Instagram 

SOSI Sport Club 

- Reader cognition berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli, 

artinya semakin tinggi reader cognition maka akan semakin tinggi juga 

minat beli konsumen SOSI Sport Club. 

- Sharing motivation berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli, 

artinya semakin tinggi Sharing motivation maka akan semakin tinggi juga 

minat beli konsumen SOSI Sport Club. 

- Persuasion berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli, artinya 

semakin tinggi Persuasion maka akan semakin tinggi juga minat beli 

konsumen SOSI Sport Club. 

- Decision making berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli, 

artinya semakin tinggi Decision making maka akan semakin tinggi juga 

minat beli konsumen SOSI Sport Club. 

- Life factors berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli, artinya 

semakin tinggi Life factors maka akan semakin tinggi juga minat beli 

konsumen SOSI Sport Club. 

2. Minat beli konsumen SOSI Sport Club 
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Berdasarkan hasil bobot perhitungan untuk variabel minat beli dapat 

dikatakan bahwa para responden memiliki minat beli yang tinggi terhadap  

SOSI Sport Club. Para responden merasa bahwa Konten Instagram dari  

SOSI Sport Club dapat membuat konsumen memiliki minat untuk mencari 

informasi terkait produk pada Instagram-nya. Para responden juga 

memiliki minat untuk menjadikan SOSI Sport Club sebagai preferensi 

utama dalam membeli produk dibandingkan dengan fitness center lain, 

selain itu para responden juga memiliki minat untuk mereferensikan SOSI 

Sport Club kepada teman atau kerabat. Konten Instagram SOSI Sport Club 

mampu membuat konsumen memiliki minat untuk membeli produk 

(membership/paket berlangganan olahraga) yang ditawarkannya. 

Berdasarkan hasil tersebut, dapat dikatakan bahwa konsumen hampir pasti 

untuk membeli produk (membership/paket berlangganan olahraga)  yang 

ada pada konten SOSI Sport Club. 

3. Pengaruh persepsi konsumen atas Content Marketing melalui Instagram 

SOSI Sport Club terhadap minat beli (membership/paket berlangganan 

olahraga 

Reader cognition, Sharing motivation, Persuasion, Decision Making dan 

Life Factors yang merupakan dimensi-dimensi dari content marketing 

berpengaruh secara simultan/memiliki pengaruh secara bersama-sama 

terhadap minat beli sebesar 91.4%, dan 8.6% dipengaruhi oleh faktor-

faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian ini mengenai pengaruh persepsi konsumen atas 

content marketing melalui instagram terhadap minat beli (membership/paket 

berlangganan olahraga) konsumen  SOSI Sport Club, dapat diambil kesimpulan 

bahwa hasil penelitian ini telah menbuktikan bahwa content marketing yaitu 

Reader cognition, sharing motivation, persuasion, decision making dan life 
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factors berpengaruh positif  terhadap minat beli. Namun jika dilihat satu per satu 

dari dimensinya berdasarkan analisis dan pembahasan diatas, dimensi persuasion 

memiliki pengaruh paling kecil diikuti reader cognition, sharing motivation, life 

factors, lalu decision making. Berikut ini saran-saran yang penulis berikan bagi 

perusahaan berdasarkan dimensi-dimensinya  

- Persuasion (X3) 

Secara keseluruhan dimensi ini berpengaruh positif terhadap minat beli 

dan dinilai baik oleh responden, Namun,  dimensi ini memberikan 

pengaruh terendah dibandingkan dimensi yang lain. Ada 6 pernyataan 

pada dimensi ini, dari keenam penyataan terdapat salah satu pernyataan 

yang mendapatkan penililaian terkecil yaitu pernyaatan “Konten-konten 

Instagram dari SOSI Sport Club dapat dipercaya”. Maka dari itu 

perusahaan disarankan untuk terus meningkatkan dimensi ini dengan 

pembuatan konten yang dapat meningkatkan kepercayaan target 

audiensinya untuk menjadi customer-nya. Untuk itu konten-konten 

Instagram seperti pengalaman atau testimoni dari seorang customer dan 

influencer/celebgram, seperti pembuatan konten video atau foto yang 

menceritakan tentang pengalaman selama berada di SOSI Sport Club  

mungkin bisa menjadi solusi untuk dapat meningkatkan pengaruh dari 

dimensi ini.  

- Reader cognition 

Secara keseluruhan dimensi ini berpengaruh positif terhadap minat beli 

dan dinilai baik oleh responden. Dimensi ini memberikan pengaruh 

terendah kedua setelah dimensi persuasion. Ada 3 pernyataan pada 

dimensi ini, dari ketiga penyataan terdapat salah satu pernyataan dengan 

penililaian terkecil yaitu  pernyaatan “Konten-konten Instagram dari SOSI 

Sport Club mudah diingat”. Maka dari itu perusahaan disarankan untuk 

terus meningkatkan dimensi ini dengan pembuatan konten yang mampu 
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membuat viewers dari konten yang mereka buat mudah mengingatnya.  

Untuk itu konten-konten Instagram seperti video, gambar, atau teks 

tentang suatu list kegiatan workout per minggu menggunakan alat alat 

fitness bukan tidak mungkin akan mampu meningkatkan pengaruh dari 

dimensi ini terhadap minat beli 

- Sharing Motivation (X2) 

Secara keseluruhan dimensi ini berpengaruh positif terhadap minat beli 

dan dinilai baik oleh responden. Dimensi ini memberikan pengaruh 

terendah ketiga setelah dimensi reader cognition.  Ada 6 pernyataan pada 

dimensi ini, dari keenam penyataan terdapat salah satu pernyataan dengan 

penililaian terkecil yaitu  pernyaatan “Konten-konten Instagram dari SOSI 

Sport Club mampu membangun komunikasi yang baik”. Maka dari itu 

perusahaan disarankan untuk berbagi suatu informasi yang sangat penting 

dalam dunia social media melalui kontennya dengan tujuan memperluas 

jangkauan pasar mereka ke target audiensi yang lebih banyak lagi. Untuk 

itu konten-konten Instagram seperti live Instagram atau minivlog yang 

menjelaskan seputar gerakan-gerakan fitness, fungsi dari alat-alat fitness 

bagi otot, dan kegiatan-kegiatan yang biasa dilakukan di SOSI Sport Club. 

Bukan tidak mungkin akan mampu meningkatkan pengaruh dari dimensi 

ini terhadap minat beli. 

- Life Factors (X5) 

Secara keseluruhan dimensi ini berpengaruh positif terhadap minat beli 

dan dinilai baik oleh responden. Dimensi ini memberikan pengaruh 

terendah keempat setelah dimensi Sharing Motivation. Ada 2 pernyataan 

pada dimensi ini, dari kedua penyataan terdapat salah satu pernyataan 

dengan penililaian terkecil yaitu  pernyaatan “Konten-konten Instagram 

dari SOSI Sport Club bermnafaat bagi kehidupan anda”. Maka dari itu 

perusahaan disarankan untuk dapat memberikan suatu manfaat bagi 
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kehidupan si pembaca dan juga lingkungan sekitar mereka. Untuk itu   

konten-konten Instagram seperti mengajak seorang fitness influencer atau 

dokter untuk memberi suatu pengetahuan, motivasi, manfaat dari olahraga 

bisa dilakukan dengan live di Instagram SOSI Sport Club bukan tidak 

mungkin akan mampu meningkatkan pengaruh dari dimensi ini terhadap 

minat beli 

- Decision Making (X4) 

Secara keseluruhan dimensi ini berpengaruh positif terhadap minat beli 

dan dinilai baik oleh responden. Dimensi ini memberikan pengaruh 

terendah kelima setelah dimensi life factors. Ada 2 pernyataan pada 

dimensi ini, dari kedua penyataan terdapat salah satu pernyataan dengan 

penililaian rata-rata hitung terkecil yaitu  sebesar 4,02 dengan pernyaatan 

“Konten-konten Instagram dari SOSI Sport Club mampu memotivasi”. 

Maka dari itu perusahaan disarankan untuk dapat membantu sang pembaca 

content dalam pengambilan keputusan mereka, sehingga dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Untuk itu konten-konten 

Instagram yang memotivasi seperti video transformasi bentuk tubuh yang 

konsisten update tiap minggu, dengan bentuk pembuatan video yang 

menunjukan perubahan bentuk tubuh dari pertama kali fitness hingga 

sesuai dengan target ideal yang diinginkan bukan tidak mungkin akan 

mampu meningkatkan pengaruh dari dimensi ini terhadap minat beli 

Oleh karena itu perusahaan dapat menjadikan hasil penelitian ini sebagai 

masukan untuk terus mempertahankan dan meningkatkan strategi 

pemasaran melalui content marketing pada instagram SOSI Sport Club 

agar konsumen maupun calon konsumen terus mendapatkan manfaat dari 

informasi yang didapat dari konten instagram SOSI Sport Club, dengan 

harapan bahwa minat beli konsumen akan terus meningkat. Pihak 

perusahaan dapat menjadikan hasil penelitian ini untuk terus 

memperhatikan konten pada social media instagram SOSI Sport Club,  



 
 

90 

sebab hal tersebut berpengaruh pada tingkat kesadaran akan suatu merek 

yang mana hal tersebut berdampak pada minat beli konsumen. 
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