BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis data dan pembahasan yang telah dilakukan pada
bab sebelumnya, penulis mengambil kesimpulan sebagai berikut :

1. Kegiatan promosi yang dilakukan oleh Starbucks di Media Sosial Akun
Resmi LINE Starbucks termasuk dalam kategori sangat tinggi dengan
presentase 84,6% (berada dalam interval 84,1%-100%). Dari hal tersebut
dapat menunjukan bahwa sikap responden terhadap kegiatan promosi yang
dilakukan Starbuck di Media Sosial Akun Resmi LINE direspon positive
dimana pengikut Akun Resmi LINE Starbucks dapat merasakan bahwa
mereka dengan mudah mengakses informasi, berinteraksi,membagikan
informasi dan LINE Akun Resmi Starbucks debagai sumber terpercaya.
Starbucks memiliki promo secara rutin setiap bulannya yaitu tumblers days
dimana promo ini diberikan kepada para konsumennya yang memiliki
tumblers setiap tangal 22 — 24 setiap bulannya berupa potongan harga
minuman sebesar 50%. Selain promo rutin Starbucks juga memiliki promo di
hari hari tertentu dan tanggal tanggal tertentu seperti Monday Madnes, TGIF,
New Years eve yang promonya berupa buy one get one. Kegiatan promo
tersebut biasanya tersebar secara langsung kepada para pengikutnya
sehingga seseorang dapat secara langsung mengetahui promo yang sedang

diberikan dan dapat menggunakannya.
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2. Minat beli konsumen di Bandung yang mengikuti Akun Resmi LINE
Starbucks berada pada kategori tinggi dengan presentase: 76,7 %.

3. Promosi media sosial melalui Akun Resmi LINE Starbucks memiliki
pengaruh yang cukup signifikan terhadap minat beli konsumen dengan
kontribusi yang diberikan sebesar 40,8 %, sedangkan sisanya sebesar 59,8 %
merupakan kontribusi dari variable lain yang bukan merupakan fokus
penelitian ini seperti kualitas produk, merek, kemasan produk dan yang lain
lain. Pengaruh yang cukup signifikan tersebut dapat terjadi karena Stabucks
dirasakan telah memenuhi fungsi dari sebuah media sosial dimana seseorang
dapat menyebarkan, mengakses informasi, berinteraksi serta mendapatkan
kepercayaan akan informasi promosi yang didapatnya sehingga dapat

memunculkan minat beli.

6.2 Saran

Berasarkan hasil dari pembahasan dari penelitian tehadap Starbucks, maka
peneliti memiliki saran yaitu perusahaan Starbucks harus lebih dapat menarik
pengikut LINE untuk mengikuti informasi informasi promosi yang sedang
dilakukan karena didalam beberapa indikator yang diteliti ternyata terdapat respon
negatif yang cukup besar seperti pada pernyataan “Dengan adanya promosi
melalui Akun Resmi LINE Starbucks saya berkeinginan untuk membeli produk

Stabucks sebanyak mungkin.” Dalam pernyataan tersebut sebanyak 61%
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responden memberikan komentar negatif. Dari hal hal tersebut dapat terindikasi
bahwa promosi yang di berikan melalui Akun Resmi LINE Starbucks
kemungkinan belum seluruhnya maksimal. Oleh karenanya penulis menyarankan
agar perusahaan Starbucks untuk memberikan informasi dengan cara lebih

menarik seperti mengukakan video atau gambar gambar yang menarik.
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