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5.1

BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan hasil olah data dengan metode structural equation modelling

(SEM) menggunakan software Lisrel 8.8, maka hubungan antar variabel customer

knowledge, celebrity endorser, product packaging, perceived value dan purchase

intention memiliki hasil antara lain sebagai berikut:

1.

Customer knowledge berpengaruh positif terhadap purchase intention. Hasil
perhitungan struktural model untuk H1 menunjukkan bahwa nilai t-value
sebesar 4,71. Nilai tersebut lebih besar dari pada nilai t-table yaitu 1,65.
Customer knowledge berpengaruh negatif terhadap perceived value dan
purchase intention. Hasil perhitungan struktural model untuk H2
menunjukkan bahwa nilai t-value sebesar -0,54 Nilai tersebut lebih kecil dari
pada nilai t-table yaitu 1,65.

Celebrity endorser berpengaruh positif terhadap purchase intention.Hasil
perhitungan struktural model untuk H3 menunjukkan bahwa nilai t-value
sebesar 2.55. Nilai tersebut lebih besar dari pada nilai t-table yaitu 1,65.
Celebrity endorser berpengaruh negatif terhadap perceived value dan
purchase intention. Hasil perhitungan struktural model untuk H3
menunjukkan bahwa nilai t-value sebesar -0,74. Nilai tersebut lebih kecil dari
pada nilai t-table yaitu 1,65.

Packaging product berpengaruh positif terhadap purchase intention.Hasil
perhitungan struktural model untuk H5 menunjukkan bahwa nilai t-value
sebesar 2,28. Nilai tersebut lebih besar dari pada nilai t-table yaitu 1,65.
Packaging product memiliki pengaruh negatif terhadap perceived value dan
purchase intention. . Hasil perhitungan struktural model untuk H6
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5.2

5.2.1

menunjukkan bahwa nilai t-value sebesar -0,48. Nilai tersebut lebih kecil dari
pada nilai t-table yaitu 1,65.

Perceived value memiliki pengaruh negatif terhadap purchase intention. Hasil
perhitungan struktural model untuk H7 menunjukkan bahwa nilai t-value

sebesar -0.21. Nilai tersebut lebih kecil dari pada nilai t-table yaitu 1,65.

Saran

Saran Bagi Perusahaan

Hasil penelitian yang menunjukkan bahwa ada beberapa faktor yang

mempengaruhi ada beberapa faktor yang mempengaruhi niat beli konsumen terhadap

produk Sis2Sis. Berikut adalah saran yang dapat penulis berikan kepada perusahaan

agar dapat meningkatkan jumlah pembeli Sis2Sis:

1.

Untuk meningkatkan customer knowledge maka pengetahuan konsumen
tentang produk khususnya Sis2Sis harus ditingkatkan. Pengetahuan konsumen
tentang produk Sis2Sis perlu ditingkatkan melalui sarana sosial media untuk
meningkatkan engagement dengan konsumen keaktfian interaksi dengan
konsumen bisa dijalankan melalui aktif disosial media yang dimiliki oleh
Sis2Sis dengan misalnya memberikan fun fact, tips and trick tentang makeup
dan produk Sis2Sis, giveaway dan membuka forum diskusi tanya jawab di
sosial media untuk meningkatkan pengetahuan konsumen melalui konten
yang diangkat oleh perusahaan. Selain konten mengenai produk Sis2Sis,
konten tentang makeup sebagai bagian hidup dari target market juga layak
diangkat mengingat target market dari Sis2Sis adalah remaja sehingga konten
sosial media yang menunjukkan Sis2Sis jadi bagian aktivitas sehari-hari untuk
masalah kepraktisan.

Untuk meningkatkan keunikkan dari produk Sis2Sis yang unggul dari segi
kemasan bisa dibuat untuk season-season agar lebih menarik desainnya dan

meningkatkan minat beli dari konsumen karena sebuah kemasan elemen
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5.2.2

sebuah warna, gambar, bentuk dan komposisi lainnya harus diperhatikan
dengan baik.

Saran kerjasama endorser untuk mempercepat promosi produk diterima oleh
konsumen. Sehingga yang utama tetap konten menjadi strategi perusahaan.
Konten yang dibuat endorser melalui post, instastory, foto , video mengenai
tips and trick tentang makeup, makeup sebagai lifestyle untuk mendorong
konsumen melalui endorser agar perusahaan memiliki keterlibatan yang
tinggi dalam menjalin engagement dengan konsumen. Sehingga, kriteria
dalam pemilihan endorser juga menjadi bagian penting dalam strategi
pemasaran produk.

Saran Bagi Penelitian Selanjutnya

Berdasarkan hasil pengolahan sampai kesimpulan penelitian, peneliti ingin

mengajukan beberapa saran untuk penelitian selanjutnya. Saran tersebut meliputi:

1.

Peneliti juga menyarankan agar dilakukan pengisian kuisioner dilakukan
secara face to face dengan responden agar hasil penelitian menjadi lebih
representatif.

Penulis berharap pada penelitian selanjutnya akan dapat lebih mengeksplor
variabel-variabel lain seperti customer emotional, price sensitivity —untuk
ditambahkan kedalam penelitian untuk menyempurnakan penelitian dari
Shafiqg et al. (2011).
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