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BAB 5 
KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian mengenai “Analisis Pengaruh kualitas produk, pemasaran 

digital dan harga terhadap niat beli konsumen pada produk Hijab Selluv  dapat menarik 

kesimpulan untuk menjawab setiap rumusan masalah yang terdapat dalam penelitian 

ini. 

1. Persepsi kualitas produk hijab yang produk hijab Selluv 

Berdasarkan hasil pengolahan data setelah dilakukan penyebaran kuesioner 

kepada responden, dapat disimpulkan bahwa persepsi konsumen atas 

persepsi kualitas produk dari Selluv masih buruk atau rendah. Artinya, 

konsumen menganggap kualitas produk hijab selluv masih rendah. Hal ini 

dapat dilihat dari kosumen yang merasa bahwa pengerjaan dan kualitas 

bahan yang tidak baik dan juga desain dan warna yang kurang menarik serta 

dianggap tidak awet atau tahan lama.  

2. Persepsi Konsumen atas Pemasaran Digital  Hijab Selluv 

Hasil Penelitian juga menyimpulkan responden masih memiliki persepsi 

yang rendah terhadap aktivitas pemasaran digital dari Hijab Selluv atau 

dengan kata lain responden merasa pemasaran digital masih buruk. Hal ini 

dapat dilihat dari bagaiman responden merasa bahwa tidak adanya kupon 

online, tautan yang mengarah pada deatail produk dan juga ketersediaan para 

ahli  serta juga aktivitas pemasaran media soial yang tidak efektif dan tidak 

dapat mempengaruhi priaku konsumen 

3. Persepsi Konsumen atas Harga produk Hijab Selluv 

Hasil Penelitian juga menyimpulkan responden masih memiliki persepsi 

yang rendah terhadap harga dari Hijab Selluv atau dengan kata lain 

responden merasa harga yang ditawarkan hijab selluv tidak sesuai. Hal ini 
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dapat dilihat dari bagaimana responden merasa bahwa harga dianggap tidak 

sesuai dengan kualitas produk, tidak bersaing dengan produk sejenis dan 

juga harga tidak sesuai dengan manfaat.  

4. Persepsi Konsumen atas niat beli produk Hijab Selluv 

Hasil Penelitian juga menyimpulkan responden masih memiliki persepsi 

yang rendah terhadap niat beli  Hijab Selluv atau dengan kata lain responden 

tidak memiliki niat untuk membeli produk Hijab Selluv. Hal ini dapat dilihat 

dari responden yang tidak mau merekomendasikan, tidak mencari informasi 

lebih banyak dan tidak tertarik untuk membeli produk  

5. Pengaruh persepsi kualitas terhadap niat beli Hijab Selluv 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel persepsi kualitas memberikan 

pengaruh yang positif dan signifikan pada niat beli Hijab Selluv.  

6. Pengaruh harga terhadap pemasaran digital Hijab Selluv 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel pemasaran digital 

memberikan pengaruh yang positif dan signifikan pada niat beli Hijab 

Selluv.  

7. Pengaruh harga terhadap niat beli Hijab Selluv 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel harga memberikan pengaruh 

yang positif dan signifikan pada niat beli Hijab Selluv.  

8. Pengaruh kualitas produk, pemasaran digital dan harga terhadap nilai beli  

Hijab Selluv 

Hasil pengujian simultan menunjukkan bahwa terdapat pengaruh signifikan 

dari kualitas produk, pemasaran digital dan harga  secara simultan terhadap 

niat beli konsumen. Sementara itu nilai Adjusted R Square adalah 0,210. 

Maka dapat disimpulkan bahwa kontribusi variabel independen  terhadap 

variabel dependen adalah sebesar 21%. 

. 
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5.2. Saran 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, terdapat beberapa saran yang dapat 

penulis ajukan untuk pihak perusahaan yaitu Selluv. Penulis berharap pihak Selluv 

dapat menjadikan saran ini sebagai referensi dalam meningkatkan niat beli konsumen. 

1. Pihak Selluv perlu untuk meningkatkan kualitas produk hijabnya. Dalam hal ini 

Selluv dapat mempertimbangkan untuk memilih bahan hijab yang lebih baik 

dalam produknya. Dari pemilihan bahan yang digunakan Selluv untuk hijabnya 

yaitu Ceruti sudah termasuk kedalam bahan yang banyak diminati oleh 

pengguna hijab. Bahan Ceruti ini termasuk kedalam bahan yang populer dalam 

hijab sebab bahan ini memiliki texture yang halus, ringan dan mudah di bentuk. 

Namun terdapat alternatif bahan lain yang memiliki kualitas premium seperti 

bahan pashmina Diamond italiano. Bahan tersebut memiliki texture yang 

sedikit lebih berpasir, tidak licin, cukup tebal yan menjadikannya tidak 

menerawang, mudah di bentuk, dan tidak mudah kusut. Harganya lebih mahal 

dibandingkan ceruti babydoll, namun kualitasnya lebih baik. Selain bahan 

tersebut terdapat juga bahan pashmina Ultra Fine Ceruti karena memiliki 

tekstur yang sangat halus dibandingkan dengan bahan Ceruti, namun harganya 

lebih mahal dibandingkan Ceruti dan Diamond Italiano.  

 

Selain bahan pashmina, Selluv dapat mempertimbangkan bahan ciputnya. 

Selluv meggunakan bahan ciput Rayon Super Dimana bahan ini dikenal 

sebagai rayon premium atau rayon high quality, adalah jenis kain rayon yang 

terbuat dari serat selulosa regenerasi, seperti sulphite pulp atau cotton linters. 

Bahan ini memiliki texture halus, lembut dan harga yang terjangkau namun 

kekurangan bahan rayon super yaitu kurang elastis tidak seperti bahan 

spandeks atau jersey, lalu bahan tersebut bisa menyusut jika dicuci dengan air 

panas atau mesin pengering, terutama saat basah, rayon super menjadi lebih 

rapuh dan mudah robek. Oleh karena itu mayoritas menilai kualitas hijab merek 
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Selluv rendah. Selluv dapat menggunakan bahan yang memadukan antara 

elastisitas dan kelembutan pada bahan rayon yaitu Rayon spandex. Selluv juga 

dapat membangun persepsi kualitas bahan hijabnya dengan memilih bahan 

hijab yang menggunakan teknologi. Seperti teknologi bahan hijab yang anti 

bacteri, menyerap keringat atau bahkan bahan hijab yang lebih eco-friendly. 

Hal ini dapat di selaraskan dengan komitmen persepsi kualitas Selluv.  

 

Selain dari pemilihan kualitas bahan Selluv juga dalam proses pengerjaan 

hendaknya dilakukan dengan lebih baik seperti memperhatikan pola potongan 

hijab serta jahitan yang ada pada hijab tersebut guna meningkatkan kendali 

kualitas dari produk sehingga produk yang sampai ke tangan konsumen bebas 

dari kecacacatan. Hal yang diperlukan dalam membangun persepsi kualitas 

yang baik terhadap niat beli yaitu Selluv harus memliki komitmen terhadap 

kualitas dan memelihara kualitas secara berkelanjutan. Sasaran dan standar 

kualitas yang jelas juga perlu agar dapat diprioritaskan ketercapaiannya dalam 

membangun persepsi kualitas.  

 

Selain pada memperbaiki kualitas material, Selluv dapat menambah produk 

barunya yang lebih modis, sesuai dengan audiens Selluv yang berada pada 

umur 17-25 tahun. Seperti Gambar dibawah ini 
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Gambar 5.1 

Contoh Model Hijab 

 

 
                  Sumber: google 

Rata-rata mayoritas umur tersebut lebih menyekuai hijab dengan model yang 

lebih simple. Gaya hijab eropa-timur seperti gaya hijab pada gambar 5.1. inilah 

yang menjadi trend saat ini sebab model hijab tersebut dapat di styling dengan 

berbagai macam bentuk.  

 

2. Terkait harga, Selluv dapat mempertimbangkan untuk menyesuaikan harga 

dimana hal ini dapat dilakukan dengan membandingkan harga dengan produk 

pesaingnya namun tetap disesuaikan dengan target marketnya. Selluv dapat 

memberikan target pasar middle to up, dengan memberikan Kualitas hijab yang 

lebih premium. Namun jika target pasar Selluv ini middle to down dimana 

sesuai dengan responden kuisoner bahwa mayoritas yang mengetahui Selluv 

berumur 17-25 tahun dan memiliki pengeluaran hijab tidak lebih dari 300.000 

maka Selluv dapat melakukan pengecilian HPP (Harga Pokok Penjualan) agar 

memberikan harga jual yang lebih murah. Pengecilan HPP ini dapat membantu 

Selluv bersaing di pasarnya dan mengambil keuntungan yang lebih besar. Salah 

satu alternatif dari pengecilan HPP yaitu membeli kain hijab dan menjahit hijab 

dengan kuantitas yang lebih besar. Sebab konveksi kain dan konveksi jahit 
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mayoritas memberikan harga yang lebih murah dibandingkan hanya 

memproduksi hijab yang hitungannya hanya per-lusin saja. Tujuan tersebut 

guna memaksimalisasi laba, mengatasi persaingan dan mempertahankan 

kelangsungan hidup perusahaan. Penetapan harga Selluv perlu 

mempertimbangkan strategi bauran pemasaran seperti produk, distribusi hingga 

ke promosi.  

 

3. Pihak Selluv perlu untuk meningkatkan upaya pemasaran digitalnya. Dalam hal 

ini Selluv dapat mempertimbangkan untuk merancang konten media sosial 

yang lebih interakftif dan lebih menarik. Selluv dapat memecah 

permasalahannya dari awal seperti memulai dari memahami target Audiens, 

mengidentifikasi profil pembeli seperti; Usia, lokasi, minat, kebiasaan media 

sosial, dan lain sebagainya. Lalu melakukan riset pasar agar Selluv dapat 

menggunakan platform media sosial yang populer di kalangan target audiens 

dan Selluv dapat menggunakan alat analisis media sosial dengan melacak tren 

dan memahami perilaku pengikut.  

Untuk memberikan konten yang menarik, bentuk dari suatu konten tidak hanya 

berfokus pada produknya saja. Namun menggunakan konten edukatif dan 

informatif merupakan point konten yang lebih menarik guna mendapatkan 

social media marketing yang interaktif, entertainment dan informatif. 

Selluvpun dapat melibatkan influencer dan KOL untuk mempromosikan 

produk. Seperti melakukan penjualan yang berkolaborasi dengan tokoh terkenal 

ataupun mengadakan giveaway guna meningkatkan engagement dan menarik 

pengikut baru. Membangun interaksi dengan pengikutpun merupakan strategi 

social media yang baik guna membangun hubungan dengan pengikut seperti 

Selluv dapat melakukan sesi live stream sehingga berinteraksi dengan pengikut 

secara real-time, menggunaka fitur polling dan sesi tanya jawab yang dapat 

memberikan informasi lebih lanjut mengenai brand Selluv dan produk hijabnya 
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Fitur lain dalam social media yang dapat digunakan Selluv yaitu menjalankan 

iklan bertarget. Fitur iklan berbayar di platform social media in dapat 

menjangkau audiens yang lebih luas dengan menargetkan profil pembeli ideal 

dan minat konsumen. Lalu Selluvpun dapat memantau performa iklan dengan 

meningkatkan ROI (Return on Investment). 

Selain itu pada platform penjualan online yaitu Shopee. Selluv dapat 

memberikan kejelasan produk yang lebih detail seperti nama bahan 

keunggualan bahan, ukuran hijab dan proses pembelian Selluv. Hal ini guna 

untuk membuat social media Selluv lebih infomatif, akesesbilitas dan 

membangun kepercayaan konsumen. Tidak hanya itu, bentuk promosi dan 

layout pada shopeepun dapat di rubah untuk menarik konsumen agar terlihat 

lebih entertainment dan interaktif.  Selluv juga dapat mempertimbangkan untuk 

meningatkan atau memperbanyak kupon belanja seperti misalkan diskon atau 

penawaran free ongkos kirim.  
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