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BAB 6 

KESIMPULAN DAN SARAN 

6.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti menemukan 

hasil penelitian sebagai berikut: 

1. Hasil tanggapan responden secara keseluruhan pada variabel Perceived 

Risk mempunyai tanggapan responden yang baik. Dimensi Perceived Risk 

yang memiliki tanggapan reponden paling besar yaitu Risiko Fisik dan 

Risiko Waktu. Sedangkan Risiko Fungsional dan Risiko Keuangan 

memiliki tanggapan responden terkecil. Kecilnya tanggapan responden 

terhadap Risiko Fungsional dan Keuangan terlihat dari tanggapan 

responden yang menjawab ragu-ragu dengan pernyataan khawatir akan 

dipandang negatif oleh orang-orang di sekitar karena menggunakan 

Produk Young Living dan Khawatir jika harga yang dibayarkan untuk 

membeli Produk Young Living tidak sesuai dengan manfaat yang 

diberikan. 

2. Hasil tanggapan keseluruhan pada variable Buying Intention mempunyai 

tanggapan responden yang cukup baik. Dimensi Buying Intention yang 

memiliki tanggapan responden paling besar yaitu dimensi Minat 

Eksploratif dan dimensi refrensial memiliki tanggapan responden terkecil. 
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Kecilnya tanggapan responden terhadap minat refrensial terlihat dari 

tanggapan responden yang menjawab ragu-ragu dengan pernyataan 

responden ingin menganjurkan kepada orang lain untuk membeli produk 

Young Living dan ingin meneruskan informasi mengenai Produk Young 

Living.  

3. Hasil pengujian statistic variable Perceived Risk berpengaruh positif 

terhadap Buying Intention. Hal ini dapat dilihat dari hasil analisis regresi 

yang menunjukkan pengaruh antara Perceive Risk terhadap Buting 

Intention dinyatakan dengan statistic uji F lebih besar dari F table 

(10.007>3.09). Dengan demikian dapat diasumsikan ketika persepsi risiko 

tinggi maka akan menyebabkan minat beli rendah, begitu juga sebaliknya 

Persepsi risiko yang rendah akan membuat seseorang tidak akan ragu 

melakukan minat beli. Adapun besarnya pengaruh Perceive Risk terhadap 

Buying Intention sebesar 15.9% 

6.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan maka peneliti dapat memberikan 

beberapa saran untuk menjadi bahan pertimbangan yaitu sebagai berikut:  

1. Kepada pengguna Produk Young Living  peneliti menyarankan untuk dapat 

memanfaatkan essential oil ini dengan baik dan benar serta mendapat manfaat 

yang dijanjikan..  
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2. Dapat menjadi bahan referensi dan dapat meneliti serta mengembangkan 

lebih jauh mengenai Perceive Risk terhadap Buying Intention akan Produk 

Young Living.  

3. Dalam penelitian ini hanya menggunakan variabel Perceive Risk, untuk 

peneliti selanjutnya diharapkan untuk menambah variable – variable lain yang 

dapat mempengaruhi Buying Intention pada Produk Young Living.  
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