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BAB 4 

KESIMPULAN AKHIR, REKOMENDASI, DAN IMPLIKASI 

 
4.1. Kesimpulan 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, dapat disimpulkan 

bahwa motivasi yang dimiliki memiliki peran dalam keputusan pembelian 

produk Erigo. Konsumen memiliki dua kelompok besar motivasi yang 

berperan dalam keputusan pembelian, yaitu motivasi rasional dan motivasi 

emosional. Motivasi rasional meliputi aspek harga dan kualitas. Kemudian 

motivasi emosional meliputi aspek harga diri dan kepercayaan diri. 

Meskipun kedua motivasi tersebut berperan dalam keputusan pembelian, 

motivasi rasional menjadi motivasi yang lebih berperan dalam keputusan 

pembelian produk Erigo dibandingkan dengan motivasi emosional. 

Motivasi rasional konsumen yang menggunakan pertimbangan, 

perhitungan, dan pemikiran logis menjadikan harga dan kualitas sebagai 

tolak ukur dalam melakukan keputusan pembelian. Harga menjadi aspek 

pertama yang berperan dalam keputusan pembelian produk Erigo karena 

harga menjadi aspek yang penting dan pertama dilihat oleh konsumen dari 

suatu produk. Kemudian dilanjutkan oleh aspek kualitas karena konsumen 

akan menyandingkan harga produk dengan kualitas produknya itu sendiri. 

Dalam penelitian produk fashion, produk yang dianggap terjangkau, yaitu 

produk dengan harga berkisar antara Rp 80.000 - Rp150.000. Produk yang 

terjangkau tersebut perlu memiliki kualitas, seperti kualitas bahan yang 
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tahan lama, nyaman dipakai, lembut, tidak panas, lentur, dan menyerap 

keringat. Dengan demikian bisa dikatakan bahwa produk yang terjangkau 

dan berkualitas berperan penting dalam keputusan pembelian. 

Sementara itu motivasi emosional konsumen yang menggunakan 

pertimbangan dan perasaan atau emosi menjadikan harga diri dan 

kepercayaan diri sebagai tolak ukur dalam melakukan keputusan pembelian. 

Meskipun motivasi emosional berperan dalam keputusan pembelian produk 

Erigo, tetapi tidak lebih berperan dibandingkan dengan motivasi rasional 

karena konsumen lebih mengutamakan pemikiran logis, seperti harga dan 

kualitas produk. Popularitas, pandangan positif, kenyamanan, dan desain 

menarik yang dimiliki Erigo mampu meningkatkan harga diri dan 

kepercayaan diri konsumennya. Meningkatnya harga diri dan kepercayaan 

diri konsumen menjadikan motivasi emosional sebagai peran pendukung 

dalam keputusan pembelian produk Erigo. 

 

4.2. Rekomendasi 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, peneliti memberikan 

rekomendasi yang diharapkan dapat memberikan masukan terkait hal–hal 

yang perlu diperbaiki dan dipertahankan. Berikut ini rekomendasinya: 

1. Erigo tetap konsisten dengan memberikan produk yang 

berkualitas tinggi dengan harga yang terjangkau walaupun sudah 

memiliki popularitas dan pandangan yang positif. 
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2. Erigo fokus meningkatkan baik motivasi harga diri dan 

kepercayaan diri sehingga konsumennya dapat memiliki 

perasaan bangga dan merasa percaya diri ketika ketika 

menggunakan produk lokal atau produk Erigo. 

3. Pesaing Erigo atau merek pakaian lokal lainnya dapat mulai 

memperhatikan aspek-aspek motivasi, mulai dari harga, kualitas, 

harga diri, dan kepercayaan diri sehingga dapat menarik dan 

berperan dalam keputusan pembelian konsumen. 

4. Pesaing Erigo atau merek pakaian lokal lainya dapat 

menduplikasi dan berinovasi terhadap gerakan-gerakan promosi 

yang dilakukan, seperti partisipasi dalam acara pagelaran busana 

baik lokal maupun internasional dan bahkan mengadakan acara 

pagelaran busana atau fashion show sendiri sehingga produk 

fashion tersebut dapat dikenal lebih luas dan meningkatkan, baik 

harga diri maupun kepercayaan diri. 

5. Peneliti selanjutnya dapat lebih mengeksplorasi aspek-aspek, 

baik dalam motivasi rasional maupun motivasi emosional yang 

berperan dalam keputusan pembelian. 

 

4.3. Implikasi 

Berdasarkan hasil rekomendasi yang telah dinyatakan sebelumnya, 

peneliti memberikan implikasi bahwa: 
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1. Jika Erigo tetap konsisten memberikan layanan produk dan jasa 

yang serupa, maka Erigo tetap dapat mempertahankan eksistensi 

merek dan produknya, khususnya di dalam negeri. 

2. Jika Erigo dapat meningkatkan motivasi harga diri dan 

kepercayaan diri konsumen dalam melakukan keputusan 

pembelian, maka kemungkinan atau potensi alasan konsumen 

memutuskan membeli produk Erigo menjadi semakin kuat. 

3. Jika pesaing Erigo atau merek pakaian lokal mulai 

memperhatikan aspek-aspek motivasi, maka secara tidak 

langsung akan ada kemungkinan pesaing Erigo atau merek 

pakaian lokal lainnya dapat bertahan di tengah-tengah 

persaingan industri. 
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