BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
5.1 Kesimpulan

Berdasarkan tujuan dan perumusan penelitian “Pahgaitra Merek,
Harga dan Kualitas Produk terhadap Keputusan Pé&mbeSurvei di
Alfamidi Jatibening Angkatan Laut” dan setelah memgjisa data kuesioner,
maka penulis dapat mengambil beberapa kesimpukaygaeberikut :
1. Hasil analisis deskriptif pada penelitian ini demainya:

a. Citra merek pada hemavitagnergy drinkcukup menarik perhatian
konsumen, namun ada sebagian konsumen yang meaydtsdngat
tidak setuju, tidak setuju dan netral sebesar 39.%#hingga
diharapkan produsen hemaviton lebih meningkatkadikilitasnya
dengan cara mempromosikan produknya melalui progmamgram
kegiatan yang mendukung promosi produknya, sepsgram lomba
yang dilakukan kejuaraan yang diselenggarakantgérhaviton.

b. Variabel harga pada hemavitenergy drinkdapat diterima oleh
konsumen, namun ada sebagian konsumen yang meaydtsdngat
tidak setuju, tidak setuju dan cukup setuju seb85a5%” sehingga
diharapkan produsen hemaviton lebih memperhatiksemmtuan harga
yang ditawarkan konsumen sesuai dengan manfaatlpnod

c. Variabel kualitas produk pada hemavitemergy drinkdapat diterima
oleh konsumen, sehingga diharapkan produsen hemnavibih

memperhatikan penentuan kualitas produk yang diteamakonsumen
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sesuai kualitas dan juga tidak adanya efek sampiagam
mengkonsumsi produk dengan cara menguji tim risegpmbangan
produk agar produknya lebih aman dikonsumsi sdteati-

. Pada variabel keputusan pembelian dalam dimensigepatan
kebutuhan secara keseluruhan 18.5% dan 7.5% respondnjawab
cukup setuju dan tidak setuju, lalu berikutnya B@5dan 23.5%
responden menjawab setuju dan sangat setuju. Bsifiyang diterima
oleh peneliti sesuai dengan jawaban responden, danayoritas
konsumen hemavitorenergy drink merasa butuh dengan produk
hemavitonenergy drink,akan tetapi ada juga konsumen yang kurang
butuh dan kurang percaya produknya aman dikonsgetsari-hari.
Kemudian pada dimensi pencarian informasi, mayorkansumen
yakni sebesar 28,50% dan 12.5% menyatakan cukujus#dn tidak
setuju ketika ditanyakan perolehan informasi teapadmerek
hemavitonenergy drink Lalu jika jawaban setuju dan sangat setuju,
hasilnya adalah sebesar 31.50% dan 27.5%. Padanslireealuasi
alternatif, mayoritas konsumen yakni sebesar 19.508 11%
menyatakan cukup setuju dan tidak setuju ketikaangidkan
pertimbangan kebutuhan produk hemavierergy drinkdan 39.50%
dan 30% responden menjawab setuju dan sangat.seaga dimensi
keputusan pembelian, mayoritas konsumen yakni aebi&&% dan
13% menyatakan cukup setuju dan tidak setuju keditanyakan

keyakinan dalam manfaat yang dirasakan manfaat yhberikan
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hemavitonenergy drink Lalu pada jawaban setuju dan sangat setuju
sebesar 28% dan 22% yang mengindikasikan banyakoyaumen
yang telah merasakan manfaatnya. Pada dimensiakeripasca
pembelian, mayoritas konsumen yakni sebesar 26.83% 11%
menyatakan cukup setuju dan tidak setuju, lalujakeaban setuju dan
sangat setuju hasilnya adalah sebesar 36% dan9%26y@rig berarti
konsumen yang mengkonsumsi hemavitemergy drinkada yang
merasa tidak puas dan mungkin tidak membeli kenkakna tidak
sesuai dengan manfaat yang didapatkan.
2. Variabel citra merek berpengaruh signifikan teripakisputusan konsumen
hemavitonenergy drink
3. Variabel harga berpengaruh signifikan terhadap &kesaun konsumen
hemavitonenergy drink
4. Variabel kualitas produk berpengaruh signifikanhéelap keputusan
konsumen hemavitoanergy drink
5. Ketiga variabel bebas yaitu citra merek, harga klaalitas produk juga
memiliki pengaruh signifikan terhadap variabel defen yaitu keputusan

pembelian.

5.2 Saran
5.2.1 Saran Operasional
1. Di benak konsumen, hemavit@mergy drinkmemiliki rasa yang nikmat dan

segar, namun tidak sedikit pula yang kurang atdnkdratidak setuju dengan
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pendapat ini. Oleh karena itu, produsen hemagtwrgy drinkperlu mencari
tahu dengan memberikan informasi yang lebih dalaani donsumen
mengenai pendapat mereka tentang hemawetangy drinkmisalnya dengan
cara membuka telpon interaktif denganara konsumen atau dengan mengisi
saran pada situs resmi hemaviton yang bertujuankumenyalurkan Kkritik
dan saran konsumen, khususnya terkait dengan prbduoiavitonenergy
drink sehingga kedepannya hemavitmergy drinkdapat memberikan yang
terbaik sesuai dengan keinginan konsumen. Namurugdaresponden yang
memberikan respon citra negatif karena kurang mopya produk, hal ini
sebaiknya hemaviton perlu meningkatkan promosingeldali agar citra
hemavitonenergy drinkebih mudah diingat pada benak konsumen.

. Dengan membeli atau mengkonsumsi hemavéonargy drink banyak dari
konsumen yang merasa hemavitenergy drink hanya untuk kalangan
menengah keatas. Mereka kurang percaya harga dibegkan produsen
tidak sebanding dengan kualitas hemavitorergy drinkyang nikmat dan
segar dengan merasakan manfaat lebih untuk produlkhgn tetapi harga
yang diberikan seperti halnya produk untuk kalangsmengah ke bawah.
Hal ini dapat dijadikan masukan bagi produsen hémaenergy drinkyaitu,
produsen sebaiknya mengecilkan jalur distribusr &g@ya yang dikeluarkan
produsen lebih kecil, hal ini membuat harga yarigvelirkan menjadi relatif
murah atau dibawah rata-rata pesaingnya.

Secara garis besar dapat disimpulkan bahwa komsuremavitonenergy

drink memiliki tingkat pembelian yang cukup tinggi terbad minuman
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berenergi ini. Hal ini merupakan keadaan baik uriteinavitonenergy drink
namun yang dibutuhkan oleh suatu produk untuk dagaahan lama di pasar
bukan hanya pembelian tetapi juga komitmen darskorennya untuk selalu
mengkonsumsi hemavitoenergy drink Untuk itu perlu bagi hemaviton
energy drinkuntuk menjaga dan meningkatkan konsumsi oleh koaeum
hemavitonenergy drinktersebut dengan cara menjaga kualitas produknya da
selalu melakukan inovasi-inovasi yang berbasis pgagiaginan konsumen.
Hal ini harus menjadi perhatian bagi produsen héimavenergy drink
memantau kondisi produknya di ritel-ritel rekanagarakecacatan produk
ataupun produk kadaluarsa yang masih diperjuakdeliidak terjadi kembali.
Seperti dengan menggunakan jasa orang ketiga um&rmantau produknya
dengan cara survei olahistery shopexr yang langsung terjun ke lapangan
bahwa produknya masih layak dan terbungkus rapih.

. Pada variabel keputusan pembelian, sebaiknya peaduengambil langkah
untuk meriset kembali hemavit@nergy drinkagar aman dikonsumsi sehari-
hari. Kemudian pada dimensi pencarian informasihwaa mayoritas
konsumen hemavitoenergy drinkkurang mendapatkan informasi-informasi
yang terkait dengan produk hemavit@nergy drink.Oleh karena itu,
produsen sebaiknya lebih banyak mempromosikan grogdumelalui media
elektronik ataupun media cetak seperti koran, tdbdédaupun majalah agar
konsumen mengerti manfaat yang didapatkan setelangkonsumsi
hemavitonenergy drink, selain itu juga produsen lebih banyak ikut serta

dalam kegiatan olahraga, seperti kegiatan hari $ebendaraan, agar
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produknya lebih dikenal lagi dan dapat disampaikembali oleh kerabatnya.
Pada dimensi evaluasi alternatif, bahwa mayoritaasimen hemaviton
energy drinkkurang membutuhkan dan mendapatkan nilai yangitetiengan
produk hemavitorenergy drink.Oleh karena itu, produsen sebaiknya lebih
banyak mempromosikan produknya melalui media iki@upun majalah agar
konsumen paham dengan keuntungan apa yang dibdrémaviton sebelum
mengkonsumsi hemavitoenergy drink.Pada dimensi keputusan pembelian,
masalah yang terdapat pada dimensi ini dapat dm&kn dengan
mempertahankan kualitas produknya dengan cara merfoamulasi
kandungan produk yang dapat meningkatkan stamnuetafek samping agar
konsumen percaya bahwa manfaat yang didapatkamisdsogan apa yang
diharapkan konsumen. Pada dimensi perilaku paso#ed@an, konsumen
yang mengkonsumsi hemavitemergy drinkada yang merasa tidak puas dan
mungkin tidak membeli kembali karena tidak sesumngan manfaat yang
didapatkan. Oleh karena itu produsen sebaiknya amehbi langkah dengan
memberikan stimulus ke konsumen dengan berbagaawsean khusus,
seperti program berhadiah seperti prograny two get oneyaitu program
produsen dimana ketika konsumen membeli dua buaim akendapatkan
sebuah hemaviton selain itu juga pada acara hdasbkendaraan atazar
free dayprodusen membuat program acara olahraga, seglari $ehat yang
berhadiah agar konsumen lebih tertarik lagi danekwmnendasikan kepada

kerabatnya.
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5.2.2 Saran Akademis

1. Penentuan lokasi penelitian sebaiknya lebih mela@si menyebar tidak
sebatas di lokasi yang sempit dan juga mempertsesapel agar data yang
diperoleh nilainya lebih beragam dan semakin bailerd mewakili populasi

secara menyeluruh.

2. Penelitian yang mempengaruhi keputusan pembelibailgg/a tidak hanya
dilihat dari dua atau tiga variabel seperti citr@rek, harga dan kualitas
produk saja, tetapi variabel atau faktor-faktornlayang juga dapat
mempengaruhi hal tersebut sepbrand affect kualitas pelayanan, promosi

baik promosi iklan ataupun promosi penjualan dgaprand reputation

3. Sebaiknya menambahkan referensi-referensi terbanta smenambahkan
reviewpenelitian terdahulu yang memiliki 4 (empat) vaghyang di uji (citra
merek, harga dan kualitas produk terhadap keputymanbelian) dalam

penelitiannya, sehingga hasil penelitian bisa lelgilertanggungjawabkan.



