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BAB V  

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Pada bagian ini, peneliti dapat menarik atau merangkum kesimpulan dari 

analisis data dan pembahasan yang dilakukan pada bab sebelumnya. 

Kesimpulannya adalah: 

1. Sosial media influencer mempengaruhi niat beli Erigo. 

2. Sosial media influencer mempengaruhi citra merek Erigo. 

3. Citra merek mempengaruhi niat beli Erigo. 

4. Citra merek memediasi pengaruh social media influencer terhadap niat beli 

Erigo. 

5.2 Implikasi Manajerial 

Pada bagian ini, peneliti akan memberikan implikasi manajerial kepada 

merek Erigo berdasarkan hasil penelitian yang telah diperoleh. Berikut merupakan 

implikasi manajerialnnya: 

1.  Erigo disarankan untuk terus memperkuat kerjasama dengan influencer yang 

memiliki kualifikasi dan pengalaman yang tinggi, seperti Arief Muhammad. 

Strategi ini dapat meningkatkan visibilitas merek dan memperkuat persepsi atau 

citra positif konsumen terhadap produk-produk Erigo, sehingga secara tidak 

langsung dapat menarik daya beli konsumen.  

2. Erigo perlu berkolaborasi dengan influencer dari berbagai platform, misalnya 

dapat berkolaborasi dengan influencer dari platform media sosial Tiktok. Karena 

seperti yang diketahui bahwa Tiktok sudah menjadi salah satu media sosial yang 

banyak digunakan khususnya oleh anak muda. Ditambah lagi di media sosial Tiktok 

memiliki beberapa fitur yang dapat meningkatkan niat beli seperti fitur live 

shopping. Sehingga dengan begitu dapat menngkatkan awarness brand dan 

menjangkau calon konsumen lebih luas 
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3. Yang terakhir, Erigo juga dapat mempertimbangkan untuk mengadakan 

kolaborasi produk eksklusif dengan influencer terkemuka atau brand lain. Sehingga 

produk yang dihasilkan Erigo lebih inovatif dan tidak ketinggalan zaman. 

5.3 Kelemahan Penelitian 

Berdasarkan hasil temuan penelitian, berikut merupakan kelemahan 

penelitian. Yaitu pada penelitian ini, sampel penelitian hanya dibatasi dengan 

kriteria pernah membeli, tidak ada jangka waktu pembelian tertentu. 

5.4 Saran Penelitian 

Berdasarkan hasil kelemahan penelitian, berikut merupakan saran utnuk 

penelitian selanjutnya. Pada penelitian selanjutnya, peneliti sebaiknya lebih 

memperhatikan kriteria sampel yaitu dengan menambahkan jangka waktu 

pembelian, contohnya seperti konsumen yang pernah membeli produk fashion 

Erigo dalam jangka waktu satu tahun terkahir.  
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LAMPIRAN 

Lampiran 1. Kuesioner 

KUESIONER PENELITIAN 

Pengaruh Social Media Influencers terhadap Niat Beli dengan Citra Merek 

sebagai Variabel Mediasi 

(Studi pada Konsumen Produk Erigo) 

 

Profiling: 

1. Jenis Kelamin: 

• Laki-laki 

• Perempuan 

2. Usia: 

3. Rata-rata penggunaan media sosial Instagram perhari: 

• ≤ 30 menit 

• 31 menit - 60 menit 

• 61 menit - 90 menit 

• 91 menit - 120 menit 

• ≥ 121 menit 

Pertanyaan Filter: 

1. Apakah anda pernah membeli produk dari merek fashion Erigo? 

• Ya 

• Tidak (Jika tidak, pengisian form berhenti disini) 

2. Apakah anda mengikuti Arief Muhammad di media sosial Instagram?  

• Ya 

• Tidak (Jika tidak, pengisian form berhenti disini) 
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Pertanyaan tentang Variabel Penelitian: 

Social Media Influencers 

No Pertanyaan STS TS N S SS 

1 
Menurut saya influencer Arief Muhammad memiliki 

keahlian yang tinggi. 
     

2 
Menurut saya influencer Arief Muhammad 

berpengalaman. 
     

3 
Menurut saya influencer Arief Muhammad 

berpengetahuan luas. 
     

4 
Menurut saya influencer Arief Muhammad memiliki 

kualifikasi yang baik. 
     

5 
Menurut saya influencer Arief Muhammad terampil.      

6 
Saya merasa influencer Arief Muhammad dapat 

dipercaya. 
     

7 
Saya merasa influencer Arief Muhammad itu jujur.      

8 
Saya merasa influencer Arief Muhammad dapat 

diandalkan. 
     

9 
Saya merasa influencer Arief Muhammad tulus.      

10 
Saya merasa influencer Arief Muhammad kredibel.      

11 
Influencer Arief Muhammad memiliki sifat yang 

ramah. 
     

12 
Influencer Arief Muhammad memiliki sifat yang 

menyenangkan. 
     

13 
Influencer Arief Muhammad memiliki sifat yang 

hangat. 
     

14 
Influencer Arief Muhammad memiliki sifat yang 

interaktif. 
     

15 
Informasi yang tersedia di media sosial Instagram 

adalah yang paling baru. 
     

16 
Informasi yang tersedia di media sosial Instagram 

akurat. 
     

17 
Informasi yang tersedia di media sosial Instagram 

sangat lengkap. 
     

18 
Saya merasa terhibur saat menggunakan media sosial 

Instagram. 
     

19 
Saya merasa senang saat menggunakan media sosial 

Instagram. 
     

20 
Saya menikmati pengalaman menggunakan media 

sosial Instagram. 
     

21 
Saya tidak merasa bosan saat menggunakan media 

sosial Instagram. 
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Citra Merek 

No Pertanyaan STS TS N S SS 

1 
Produk yang diproduksi Erigo dapat dipercaya.      

2 
Produk yang dihasilkan Erigo inovatif.      

3 
Saya merasa percaya diri saat menggunakan produk 

Erigo 
     

4 
Konsumen yang menggunakan produk Erigo 

mencerminkan konsumen modern atau kekinian. 
     

5 
Produk Erigo memiliki kemasan yang menarik.      

6 
Fungsi produk Erigo sesuai dengan kebutuhan 

konsumen. 
     

7 
Produk Erigo merupakan produk fashion yang dapat 

diandalkan. 
     

8 
Produk Erigo memiliki nilai yang tinggi      

 

Niat Beli 

No Pertanyaan STS TS N S SS 

1 
Ketika saya membutuhkan produk fashion, saya akan 

membeli produk dari Erigo. 
     

2 
Saya merekomendasikan produk Erigo kepada orang 

lain. 
     

3 
Saya menyarankan produk Erigo kepada orang lain.      

4 
Saya lebih suka menggunakan produk Erigo 

dibandingkan produk merek lain. 
     

5 
Saya mempertimbangkan untuk memilih produk Erigo 

daripada merek lain. 
     

6 
Saya mencari informasi lebih lanjut tentang produk 

Erigo. 
     

7 
Saya sering mencari promosi produk Erigo.      
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Lampiran 2. Kuesioner Online 
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