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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

esimpulan

=Dari hasil penelitian yang telah dilakukan dan berdasarkan pengolahan data pada
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ab IV, maka dapat diperoleh kesimpulan sebagai berikut:

Afeksi dan kognisi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian (lihat tabel 4.15).

Sebagian besar konsumen pertama kali mengetahui produk Lancome lewat
teman atau keluarga. Sebagian besar konsumen juga tertarik untuk mencoba
produk Lancome karena keluarga atau teman memakai produk tersebut.
Perilaku konsumen terhadap produk Lancome rata-rata sudah positif, dimana

konsumen akan membeli dan menggunakan produk Lancome.
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Berdasarkan hasil kesimpulan, maka penulis menyarankan hal sebagai berikut:
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Karena sebagian besar konsumen tertarik untuk mencoba produk Lancome
akibat word of mouth, dimana teman atau keluarga konsumen menggunakan
produk tersebut dan memberi respon positif, maka Lancome harus tetap
mempertahankan atau bahkan menaikkan kualitas produknya.

Dilakukan penelitian lebih lanjut mengenai faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian produk Lancome, sehingga di masa depan perusahaan
dapat melakukan tindakan —tindakan dan kebijakan yang dapat meningkatkan

pembelian terhadap produk Lancome.

64



