BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan kepada responden
(pelanggan)  Screamous Bandung tentang pengaruh  social media
marketingterhadap keputusan pembelian

Hasil dari deskripsi variable penelitian menunjukan Social media marketing
pada Screamous Bandung telah berjalansecara baik dengan dimensi positive
reactions memiliki rata — rata tertinggi diikuti oleh trust in information dan
general activities. Sedangkan untuk variabel Keputusan pembelian pada
Screamous Bandung secara keseluruhan juga sudah termasuk dalam kategori baik
dengan dimensi pilihan produkmemiliki rata — rata tertinggi diikuti oleh jumlah
pembelian, pilihan merek, dan metode pembayaran.

Setelah dilakukan analisis koefisien determinasi yang diperoleh adalah 0.645
atau 645%. Hasil tersebut menunjukan bahwa Social media marketing
memberikan pengaruh sebesar 64.5% terhadap Keputusan pembelian. Sedangkan
sebanyak 35,5%sisanya merupakan kontribusi pengaruh yang diberikan oleh
faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Setelah dilakukan analisis dari hasil uji T, Social media marketing
berpengaruh secara signifikan terhadapKeputusan pembelian karena nilai T

hitung (19.421) berada pada daerah penolakan Hj, dengan kata lain

110



111

Haditerima.Dari  hasil  tersebut  menunjukan  bahwa  Social media

marketingberpengaruh signifikan terhadapKeputusan pembelian

6.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan, maka ada beberapa hal yang

dapat disarankan kepada pihak Screamous Bandung antara lain adalah :

1. Screamous Bandung harus bisa lebih bisa menarik pasar melalui social
media karena dengan hal tersebut memudahkan konsumen untuk
melakukan aktifitas pembelian dengan tetap mengedepankan kualitas
produk yang baik agar konsumen semakin tertarik untuk membeli produk
yang di tawarkan dan sesuai dengan harapan konsumen.

2. Screamous diharapkan lebih bisa menawarkan produk yang variatif sesuai
dengan perkembangan trend anak muda saat ini. Selain itu juga teknik
marketing dengan memberikan diskon kepada pelanggan pada momen —
momen tertentu akan menyebabkan konsumen bisa lebih tertarik dalam

memutuskan membeli produk Screamous Bandung.
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