BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitan mengenai consumer decision making

model, penulis menarik beberapa kesimpulan sebagai berikut :

1.

Dalam melakukan pembelian busana fashion muslim secara online, model
pengambilan keputusan konsumen dari responden wanita muda muslim
berhijab di UNPAR sesuai dengan teori consumer decision making model
oleh Schiffman & Kanuk. Konsumen akan mendapat input berupa pengaruh
pihak eksternal yang berasal dari firm’s marketing effort dan sociocultural
environment. Setelah konsumen menerima dan mencerna pengaruh-
pengaruh eksternal, konsumen akan memasuki proses pengambilan
keputusan. Bidang psikologis yang merepresentasikan pengaruh internal
konsumen berupa persepsi serta kepribadian akan mempengaruhi proses
pengambilan keputusan konsumen (kapan konsumen merasa butuh untuk
melakukan suatu pembelian dan apa yang diinginkannya, cara konsumen
mencari informasi untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya, serta cara
konsumen mengevaluasi berbagai alternatif yang didapatkan). Pengalaman
yang didapatkan konsumen mengenai suatu pembelian busana baik secara
online maupun pembelian di toko offline juga mempengaruhi pertimbangan
pembelian konsumen. Selanjutnya, konsumen akan memutuskan alte rnatif
apa yang dirasa cocok dan sesuai dengan keinginan konsumen dan
menghasilkan output berupa perilaku pasca pembelian yaitu tahap
pembelian produk dan evaluasi pasca pembelian. Konsumen akan
melakukan pembelian percobaan untuk suatu merek baru, maupun
pembelian ulang pada merek yang sama. Pembelian ulang yang
memuaskan dan dilakukan berkali-kali oleh konsumen dapat menghasilkan
loyalitas terhadap merek tersebut. Jika hasil dari pembelian menghasilkan
kekecewaan terhadap merek tersebut, konsumen akan melakukan evaluasi
hasil pembelian dan menambahkannya dalam pengalaman pembelian
konsumen.

Faktor yang harus di perhatikan perusahaan dari unsur fisik suatu produk

adalah gaya dan desain, bahan & ukuran, pelayanan, kemasan, dan
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jaminan produk tidak cacat. Sedangkan, untuk pasar wanita muda,
perusahaan harus memproduksi busana yang dijual secara online dengan
harga yang terjangkau. Untuk sebuah hijab, perusahaan dapat menjualnya
dengan kisaran harga Rp 10.000 — Rp 80.000 (desain simple dan warna
polos) dan kisaran harga Rp 80.000 — Rp 200.000 (bahan, desain, motif
premium). Untuk sebuah atasan, perusahaan dapat menjualnya dengan
kisaran harga Rp 80.000 — Rp 250.000, sebuah celana dengan kisaran
harga Rp 100.000 — Rp 400.000, dan sepasang sepatu dengan kisaran
harga Rp 100.000 — Rp 400.000. Kemudian, perusahaan dapat melakukan
promosi untuk busana fashion muslim dengan memperhatikan faktor-faktor
penting seperti endorsement, sales promotion, serta tampilan dan
intensitas iklan. Busana fashion muslim yang dijual secara online akan
dipasarkan pada platform online yang dimiliki perusahaan, sehingga harus
diperhatikan faktor-faktor seperti tata letak dan desain dari platform online,
kemudahan komunikasi dengan penjual, tampilan teks, gambar, dan video,
serta kemudahan transaksi yang dilakukan konsumen.

Lingkungan sosio kultural dari wanita muda lebih dipengaruhi oleh
lingkungan teman dibandingkan dengan lingkungan keluarga. Pengaruh
yang biasanya didapatkan dari lingkungan pertemenan merupakan
pengaruh berupa hasil review dari produk yang sudah pernah dibeli,
obrolan secara tidak sengaja, dan pengaruh untuk membeli suatu produk
pada suatu merek. Oleh karena itu, perusahaan harus memastikan
pembelian yang dilakukan setiap konsumen memuaskan sehingga
perusahaan akan mendapatkan review maupun word-of-mouth yang positif
sehingga keinginan konsumen untuk membeli produk akan semakin
bertambah.

. Wanita muslim berhijab pada penelitian ini dipengaruhi oleh bidang
psikologis dalam dirinya berupa persepsi dan kepribadian responden.
Faktor internal yang mempengaruhi persepsi dari responden adalah
kepribadian, sikap, perasaan, keadaan fisik, dan prasangka. Sedangkan,
faktor eksternal yang mempengaruhi persepsi dari responden adalah latar
belakang keluarga, familiar, pengetahuan kebutuhan sekitar, serta
informasi. Persepsi dari responden juga lebih dipengaruhi oleh faktor-faktor
yang berasal dari internal responden. Persepsi konsumen akan merek yang

positif, akan menimbulkan brand image dan brand trust yang positif bagi
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konsumen. Selain itu, perusahaan juga harus memahami karakteristik dari
kepribadian konsumen yang beragam sehingga dapat mengantisipasi
ketidakpuasan konsumen akan merek maupun produk, serta memenuhi
keinginan konsumen.

Perusahaan dapat mendorong perubahan tahap pertimbangan
pengambilan keputusan konsumen menjadi pembelian produk hingga
pembelian ulang dengan cara memberikan promosi yang menarik agar
konsumen semakin tertarik untuk membeli karena konsumen merasa
bahwa mereka akan mendapatkan benefit lebih dari harga yang akan
mereka bayarkan. Selain itu, faktor terbesar yang dapat mempengaruhi
konsumen adalah unsur fisik dari produk tersebut. Jika produsen
memproduksi busana wanita yang mengikuti frend fashion terkini dan
sesuai dengan selera wanita muda pada umumnya, dilengkapi dengan
bahan, ukuran, dan desain yang dapat dikenakan para muslimah serta
sesuai dengan kaidah berpakaian wanita muslim, maka produsen dapat
meraih pasar yang luas, bukan hanya kepada wanita muda yang tidak
mengenakan hijab, tetapi juga wanita muda yang berhijab. Produk yang
tepat bagi konsumen yang tepat akan mendorong pembelian konsumen
menjadi lebih besar. Selain itu, konsumen akan melakukan pembelian ulang
jika produk pada pembelian pertamanya telah memberikan kepuasan bagi

konsumen dan sesuai dengan ekspektasi konsumen akan barang tersebut.

5.2. Saran

Berdasarkan hasil penelitian ini, penulis menemukan beberapa saran

yang dapat dijadikan bahan masukan bagi beberapa pihak, yaitu :

1.

Produsen busana fashion wanita

Hasil dari penelitian ini dapat diterapkan oleh merek busana fashion wanita,
khususnya pada segmen wanita muda mengenai hal-hal yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian konsumen, serta produk, harga, fitur
platform online, hingga teknik promosi penjualan yang diinginkan serta
diharapkan oleh konsumen. Gaya dan desain dari produk di anggap penting
bagi konsumen, maka produsen harus selalu mengetahui trend fashion
yang paling up-to-date dengan terus menerus melakukan riset pasar,
mencari informasi di internet tentang frend fashion muslim terkini, dan

mengetahui style fashion dari influencer wanita di instagram, sehingga
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dapat menghasilkan desain-desain busana yang sesuai dengan keinginan
konsumen, bahan busana yang ter-update, dilengkapi dengan pelayanan
yang ramah dan tanggap dari produsen. Selain itu, produsen busana
fashion wanita juga harus mengetahui harga busana yang dijual oleh
pesaingnya dengan melakukan riset pasar agar produsen memasang harga
yang bersaing dan mampu dibeli oleh konsumen dari target pasarnya.
Kemudian, produsen harus mengetahui influencer yang tepat untuk
mempromosikan produknya, tidak hanya yang memiliki jumlah followers
banyak, tetapi influencer yang fashionable, memiliki citra positif, dan cocok
untuk merepresentasikan produk tersebut. Dengan memperhatikan faktor-
faktor dalam penilitian ini, diharapkan produk busana fashion bagi segmen
wanita muda di Indonesia yang dijual secara online dapat memenuhi
kebutuhan untuk mengikuti trend fashion terkini dan tetap dapat dikenakan
oleh wanita muda yang mengenakan hijab sehingga menambah jumlah
target konsumen yang dapat disasar oleh merek. Merek juga harus
mempertahankan kualitasnya agar tercipta word-of mouth yang positif.
Pihak lain

Bagi penelitian selanjutnya yang memiliki topik yang sama, dapat dilakukan
penelitian dengan range umur yang berbeda, penelitian pada kampus yang
lain (dengan kondisi sosio demografi yang berbeda), serta eksperimen
dengan menerapkan faktor-faktor yang dianggap penting bagi konsumen
dalam mempengaruhi keputusan pembelian busana fashion muslim pada
suatu merek busana wanita sehingga dapat diketahui perbedaan sebelum

dan sesudah melakukan eksperimen.
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