BAB 4

KESIMPULAN AKHIR, REKOMENDASI, DAN IMPLIKASI

4.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dari berbagai pemaparan dan pembahasan yang
dilakukan dalam penelitian ini, maka dapat beberapa kesimpulan untuk memenuhi
identifikasi masalah dengan menggunakan 107 responden sebagai sampel, dengan
kesimpulan bahwa variabel promosi berpengaruh secara signifikan terhadap minat beli.
Faktor dari variabel promosi (advertising, sales promotion, public relations, dan
personal selling) yang paling mempengaruhi variabel minat beli secara keseluruhan
adalah dimensi advertising dan personal selling. Kedua dimensi tersebut memiliki nilai
rata-rata tertinggi yang sama, yaitu 4,36. Dimensi tersebut membahas iklan yang
dilakukan oleh Fore Coffee dan teknik penjualan tatap muka pada layanan Fore Coffee.
Dengan hal tersebut menunjukkan bahwa konsumen minat dalam melakukan
pembelian dengan adanya iklan yang ditayangkan dan pelayanan dalam melakukan
penjualan.

Namun dilain hal terdapat pernyataan dari dimensi sales promotion yang
memiliki persentase tertinggi, yakni pernyataan “Fore memberikan diskon dan voucher
belanja melalui aplikasinya”. Pernyataan tersebut memiliki persentase tertinggi
dibandingkan pernyataan lain dari variabel promosi secara keseluruhan. Pernyataan
diatas memiliki nilai persentase sebesar 61,7% yang dapat disimpulkan bahwa

responden setuju dengan adanya diskon dan voucher yang diberikan Fore Coffee
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melalui aplikasinya dapat mempengaruhi minat beli. Sehingga berdasarkan identifikasi
masalah pertama dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :

1. Promosi pada aplikasi Fore Coffee terhadap minat beli memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap minat beli. Hal tersebut dapat ditunjukkan oleh uji parsial
T yang dimana nilai Sig < 0,05. Nilai signifikansi pada penelitian ini, memiliki
angka sebesar 0,000 yang artinya nilai signifikan tersebut lebih Kkecil
dibandingkan 0,05. Dalam penelitian ini dimensi tidak dimasukan ke dalam
model tersebut dikarenakan peneliti mengukur promosi berdasarkan dimensi
secara keseluruhan. Maka dari itu, peneliti melihat signifikansi promosi
terhadap minat beli secara keseluruhan.

Selanjutnya untuk mengetahui hasil penelitian berdasarkan identifikasi permasalahan
yang kedua dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut :

1. Pola pembelian konsumen dapat dilihat pada variabel minat beli pada dimensi
transaksional. Pada dimensi transaksional membahas mengenai hal apa yang
mendorong mereka untuk melakukan pembelian terus menerus. Berdasarkan
dimensi tersebut dapat diketahui bahwa indikator persentase paling tinggi
adalah pernyataan “Saya melakukan pembelian Fore Coffee berdasarkan
diskon dan voucher yang diberikan melalui aplikasi”. Pada pernyataan tersebut
memiliki nilai persentase sebesar 57% dan nilai rata-rata sebesar 4,48 yang
dapat disimpulkan bahwa mayoritas konsumen tertarik untuk melakukan
pembelian Fore Coffee jika aplikasi pada Fore Coffee memberikan diskon dan

voucher untuk berbelanja.
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4.2 Rekomendasi

Berdasarkan hasil dan temuan dalam penelitian ini, maka peneliti memberikan
beberapa saran terhadap promosi pada aplikasi Fore Coffee untuk meningkatkan minat
beli. Berdasarkan tabel 3.10 rata-rata skor tiap dimensi variabel promosi yang memiliki
nilai paling rendah adalah X3 atau dimensi public relations dengan skor 4,19. Maka
dari itu, peneliti memberikan saran sebaiknya Fore Coffee lebih banyak untuk
melakukan kolaborasi bersama dengan influencer yang lebih baik lagi untuk menarik

konsumen.

4.3 Implikasi

Menurut hasil penelitian adanya pengaruh promosi pada aplikasi Fore Coffee
terhadap minat beli konsumen, memiliki beberapa implikasi yang dapat dikemukakan.
Fore Coffee belum cukup mampu meningkatkan minat beli terhadap konsumennya
melalui public figure, hal tersebut bisa dilakukan dengan berkolaborasi bersama
influencer untuk mengenalkan produknya yang lebih luas lagi. Meningkatkan minat
beli konsumen dengan influencer dapat dilakukan dengan berkolaborasi melalui menu
exclusive serta kolaborasi merchandise seperti botol minum, tote bag, dan lain
sebagainya. Dalam hal ini Fore Coffee juga dapat memberikan promo kepada
konsumen jika konsumen membeli menu exclusive dengan menggunakan botol minum
yang berkolaborasi bersama influencer. Selanjutnya influencer dapat digunakan figure
untuk program Corporate Social Responbility yang dimana bisa dilakukan dalam

program pemberdayaan masyarakat dibidang lingkungan, seperti mengajak semakin
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banyak petani lokal menanam kopi dengan kualitas yang lebih baik. Selain itu, Fore
bisa mengangkat konten kreatif dengan tokoh tertentu yang mengedukasi masyarakat
bahwa Fore Coffee memiliki keunikan sendiri seperti 3 konsep utamanya yaitu

FOREnvironment, FOREarth, dan FOREcosystem.
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