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BAB 5  

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Sub-bab ini merupakan hasil dari semua pengaruh harga, promosi, dan pegawai 

terhadap niat beli ulang dari bisnis salon kecantikan Roger di Bandung sesuai 

dengan hasil analisis deskriptif dan kuantitatif yang ada.  

5.1.1 Persepsi Konsumen Atas Harga Roger Salon Bandung 

Dari hasil analisis deskriptif yang sudah dilakukan penulis mengenai harga 

treatment yang ditawarkan, dapat disimpulkan bahwa kebanyakan responden 

keberatan dan memiliki penilaian yang cukup buruk terhadap harga treatment 

Roger Salon, responden beranggapan bahwa Roger menaruh harga yang tidak 

sesuai dengan treatment yang didapatkan. 

 Harga keseluruhan dari Roger Salon, seperti meliputi tempat, fasilitas, alat-

alat yang digunakan alat yang modern dan kurang beragam membuat responden 

merasa harga tersebut tidak sesuai dengan harga yang disediakan. Walaupun Roger 

juga memiliki banyak sekali treatment yang bisa dibilang sangat lengkap jika 

dibandingkan dengan Salon-Salon baru lain nya. Tetapi memiliki harga yang 

cenderung lebih mahal dibandingkan salon lainnya.  

 Kebanyakan responden juga beranggapan bahwa harga yang ditawarkan 

Roger Salon tidak terjangkau dibandingkan Salon lainnya. Harga dari Roger Salon 

memang sangat bervariatif disetiap treatment nya, dari dibawah Rp100.000 hingga 

lebih dari Rp1.000.000, itu semua tergantung permintaan dan tingkat kesulitan 

permintaan konsumen terkait treatment yang akan dilakukan.  

 Peneliti juga menyimpulkan bahwa responden yang mengisi kuesioner 

merupakan responden yang rata-rata sudah memiliki pendapatan kurang lebih 

UMR Bandung. Tetapi mereka tetap berpendapat bahwa harga yang ditawarkan 

oleh Roger Salon tidak sesuai dengan hasil dari treatment. 

5.1.2 Persepsi Konsumen Atas Promosi yang ditawarkan Roger Salon 

Bandung 

Dari analisis deskriptif yang telah dilakukan, untuk dimensi promosi di social 

media, didapatkan bahwa kebanyakan dari responden cukup mudah untuk 
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menemukan promosi terkait treatment Roger Salon bandung. Sama seperti Salon 

lain nya yang aktif di media sosial, responden cukup sering melihat promosi dari 

Roger, entah itu dari Instagram, Twitter, Facebook maupun di website. Roger Salon 

terakhir kali mempromosikan promosinya lewat Social media pada tahun 2023 

bulan ini di instagram stories, dan menurut kebanyakan responden promosi dari 

Roger Salon cukup menarik perhatian mereka untuk melakukan treatment. 

Informasi yang disampaikan dalam promosi terbilang cukup jelas dan menawarkan 

kartu member yang menurut mereka sangatlah berguna saat sedang ingin 

melakukan treatment, kartu member tersebut akan otomatis memberikan promosi 

10% kepada setiap treatment yang dilakukan pengunjung. Sebagian responden juga 

mengatakan bahwa promosi social media Roger Salon cukup mempengaruhi 

mereka untuk melakukan treatment kembali disana. 

 Promosi yang dipublikasikan oleh Roger Salon baik itu di instagram, 

twitter, facebook maupun website terbilang dapat diketahui dan dilihat cukup 

sering. Promosi yang dipublikasikan oleh Roger Salon juga selalu disimpan di 

“Highlight” instagram, guna untuk memudahkan konsumen mendapatkan 

informasi terkait promosi Roger Salon.  

5.1.3 Persepsi Atas Pegawai di Roger Salon Bandung 

Dari analisis deskriptif yang telah dilakukan, penilaian responden terhadap 

pengetahuan pegawai mengenai treatment adalah baik, pegawai cenderung sangat 

memahami apa permintaan responden dalam melakukan treatment. 

Pemahaman  dan pengetahuan pegawai sangatlah dibutuhkan oleh responden 

karena terkadang responden kesulitan untuk menentukan style atau model apa yang 

bagus dan cocok dengan mereka. Responden juga menilai bahwa pegawai Roger 

Salon memiliki kemampuan yang baik dalam mengerjakan treatment. Ekspektasi 

responden dengan Salon yang mewah, luxury look, dan harga yang terbilang tinggi 

terbayarkan karena mereka merasa kemampuan pegawai sangat sesuai dengan 

salon yang terlihat sangat mewah di depannya. 

 Selain itu, pegawai dinilai sangat informatif dan sangat jelas dalam 

menjelaskan treatment apa yang harus dan sedang dilakukan. Responden juga 

menyatakan bahwa pegawai Roger Salon cenderung cepat dalam melakukan 

treatment. Responden mengharapkan pegawai yang cekatan tetapi tetap rapi dengan 
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hasilnya, terkecuali untuk cat rambut memang dibutuhkan waktu yang lebih lama 

dari yang lain nya, tetapi responden berkata bahwa bukan hanya cat rambut saja 

yang lambat tetapi treatment yang seharusnya bisa dikerjakan cepat. Dengan begitu, 

kebanyakan responden merasa sangat nyaman dalam melakukan treatment di Roger 

Salon. 

5.1.4 Niat Beli Ulang Pada Treatment Roger Salon Bandung 

Dari analisis deskriptif yang telah dilakukan untuk niat beli ulang, didapatkan hasil 

bahwa kebanyakan dari responden dipastikan mungkin akan kembali dan 

cenderung memiliki keinginan untuk kembali melakukan treatment di Roger Salon. 

Beberapa responden juga mempunyai keinginan untuk dapat menambah variasi 

treatment yang ada di Roger Salon, dikarenakan pengalaman atas treatment yang 

sudah dilakukan sebelumnya dan merasa hasil yang mereka dapatkan sesuai dengan 

apa yang mereka harapkan. Selain itu, didapatkan hasil bahwa kebanyakan dari 

responden akan memilih Roger Salon sebagai tempat untuk memanjakan dirinya 

kembali, mereka memilih Roger Salon lain karena mereka merasa nyaman dengan 

tempat, dan juga pegawai yang ada disana. 

5.1.5 Persepsi Konsumen Atas Pengaruh Harga, Promosi, dan Pegawai 

Terhadap Niat Beli Ulang Roger Salon Bandung 

Berdasarkan dari hasil analisa kuantitatif yang telah penulis lakukan, maka dapat 

disimpulkan bahwa pada uji T secara simultan variabel persepsi harga berpengaruh 

negatif terhadap niat beli beli ulang, kemudian variabel persepsi atas promosi 

berpengaruh positif terhadap niat beli ulang, dan terakhir variabel persepsi atas 

pegawai berpengaruh positif terhadap niat beli ulang Roger Salon Bandung. 

blablabla. Maka, didapatkan persamaan linier berganda sebagai berikut: 

 

Y= 1.773 - 0.282 𝑋1 + 0.354 𝑋2 + 0.310 𝑋3 + e 

 

Dari model regresi di atas, dapat ditarik kesimpulan seperti: 

1. Nilai konstanta (a) memiliki nilai positif 1.773. Artinya, ketika variabel harga, 

promosi dan pegawai bernilai konstan atau tidak berubah dengan begitu nilai dari 

niat beli ulang adalah sebesar 1.773. 
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2. Nilai koefisien regresi Harga bernilai negatif yaitu sebesar -0.282. Dapat 

diartikan bahwa apabila variabel lain bernilai konstan atau tidak berubah dan 

variabel harga mengalami kenaikan dalam satu satuan maka niat beli ulang akan 

mengalami kenaikan sebesar -0.282. 

3. Nilai koefisien regresi Promosi bernilai positif yaitu sebesar 0.354. Dapat 

diartikan bahwa apabila variabel lain bernilai konstan atau tidak berubah dan 

variabel harga mengalami kenaikan dalam satu satuan maka niat beli ulang akan 

mengalami kenaikan sebesar 0.354. 

4. Nilai koefisien regresi Pegawai bernilai positif yaitu sebesar 0.310. Dapat 

diartikan bahwa apabila variabel lain bernilai konstan atau tidak berubah dan 

variabel harga mengalami kenaikan dalam satu satuan maka niat beli ulang akan 

mengalami kenaikan sebesar 0.310. 

5.2 Saran 

Dari hasil analisa yang telah dilakukan oleh penulis, penulis hendak memberikan 

beberapa saran yang diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan bagi pihak 

Roger salon untuk dapat mengembangkan perusahaannya dan juga memperbaiki 

kinerja perusahaanya. Berikut adalah beberapa saran yang dapat penulis berikan 

kepada pihak yang bersangkutan: 

1. Terkait dengan price atau harga, ditemukan persepsi yang baik terhadap harga-

harga yang dimiliki Roger salon, tetapi tidak sedikit juga dari responden yang 

mengatakan bahwa harga Roger salon sangatlah mahal. Maka penulis 

memberikan saran seperti:  

a. Untuk harga treatment, penulis menyarankan untuk membandingkan 

harga pasaran tetapi kepada Salon yang apple to apple seperti bobcat, 

baloon hair, johnny andrean, headquarters untuk dapat menjadi patokan 

Roger dalam memberikan harga yang tepat, karena jika harga terlalu jauh 

lebih tinggi juga bisa membuat konsumen tidak bisa secara rutin 

melakukan treatment disana.  

b. Untuk harga dan kualitas yang didapatkan, responden cenderung lebih 

banyak yang mengatakan tidak sesuai, tetapi banyak juga yang merasa 

harga dan kualitas yang diberikan Roger sesuai, dengan begitu jika Roger 

ingin mematok harga yang lebih tinggi, kualitas dari segala aspek yang 
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akan diberikan juga harus ditingkatkan agar seimbang dan menarik 

konsumen untuk melakukan treatment kembali. 

c. Untuk harga keseluruhan, karena Roger adalah Salon yang sangat besar 

dan terkenal mewah, dipastikan bahwa setiap peralatan, kebersihan, 

treatment itu juga  disesuaikan dengan harga yang konsumen harus 

keluarkan. Roger harus lebih memperhatikan tempat dan lingkungan 

sekitar agar responden nyaman. 

d. Untuk harga dibandingkan Salon lain, beberapa responden juga banyak 

yang beranggapan bahwa masih sangat jauh lebih mahal dibandingkan 

Salon lain, maka Roger harus menyesuaikan seperti di poin pertama, 

melakukan perbandingan atau komparasi harga dengan salon apple to 

apple lain-nya.. 

2. Terkait dengan Promosi, ditemukan bahwa lebih banyak anggapan yang sangat 

buruk terhadap beberapa dimensi promosi yang dimiliki Roger Salon. Maka 

penulis memberikan saran seperti: 

a. Untuk promosi di social media, sebaiknya Roger Salon lebih aktif lagi 

dalam memberikan informasi terkait promosi. Untuk menarik perhatian 

konsumen, Roger Salon perlu aktif di berbagai social media yang ada 

seperti Instagram, Twitter dan juga Tiktok yang sedang digemari banyak 

kalangan. Dengan begitu, konsumen dapat lebih mengenal Roger Salon. 

b. Untuk informasi yang jelas mengenai promosi, Roger Salon harus melihat 

beberapa Salon yang aktif di media sosial agar mendapatkan referensi 

terkait promosi seperti apa yang digemari dan diinginkan konsumen, tidak 

harus promosi besar-besar an, tetapi bisa seperti cat rambut mendapatkan 

potongan harga creambath atau yang lainnya. 

c. Untuk membuat konsumen terpengaruh dengan promosi yang disebarkan, 

Roger harus membuat promosi dan konten disetiap harinya yang menarik, 

seperti yang sedang marak saat ini, “ a day in my life “, “ how much I 

spend in a day” dan konten lainnya yang sedang viral, karena konten-

konten viral akan selalu ada di setiap minggu bahkan harinya. Roger Salon 

harus mempunyai pegawai khusus untuk memegang social media Roger 
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dan dipastikan harus update terkait apa yang digemari dan diminati 

konsumen. 

3. Terkait dengan persepsi konsumen atas pegawai/orang, ditemukan bahwa 

banyaknya yang beranggapan bahwa pegawai Roger salon memiliki kinerja 

yang cukup baik. Maka penulis memberikan saran seperti: 

a. Untuk pengetahuan pegawai, Roger Salon harus mempertahankan dan 

juga memastikan bahwa pegawai dapat cepat dan tepat dalam menghafal 

setiap detail pengetahuan terkait treatment, karena banyak konsumen yang 

banyak bertanya secara mendalam mengenai treatment. 

b. Untuk kemampuan pegawai, setelah pegawai sudah benar-benar 

memahami terkait pengetahuan dan apa saja yang ada didalamnya, 

pegawai harus lebih sering melakukan uji coba dahulu sebelum terjun 

langsung kepada konsumen, jika sudah benar sesuai prosedur/SOP, 

pegawai akan lebih baik dalam melakukan treatment yang diinginkan 

konsumen. 

c. Untuk bagaimana pegawai dapat menyampaikan informasi atau saran 

dengan jelas kepada konsumen, pegawai harus lebih rileks dan berusaha 

mengajak berbicara konsumen dari awal hingga akhir, jadi konsumen pun 

merasa puas dan tidak khawatir apa yang diinginkannya akan gagal. 

d. Untuk kecepatan dalam melakukan treatment, sama dengan poin-poin 

sebelumnya, pegawai diusahakan harus memahami apa yang diinginkan 

dari konsumen, bertanya apakah sudah sesuai dengan keinginan konsumen 

atau belum. 

e. Untuk sikap pegawai, pegawai harus selalu profesional disetiap detik 

mereka bekerja, diharapkan tidak menggabungkan masalah pribadi dengan 

pekerjaan agar konsumen merasa merasa nyaman dan senang dalam 

melakukan treatment. 

f. Pemilik salon juga membuat sistem reward agar pegawai selalu 

meningkatkan kualitas dan skills nya, dengan begitu keuntungan dari 

pegawai, pemilik salon dan juga konsumen terpenuhi. 
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