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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Kesimpulan 

 Hasil penelitian diperoleh beberapa kesimpulan, yaitu: 

1. Berdasarkan analisis faktor dengan metode ektraksi Principal Component 

Analysis (PCA) dan rotasi varimax dapat disimpulkan bahwa sub variabel 

kualitas produk, harga, kemasan, dan label merupakan faktor pembentuk 

atribut produk dengan Total Variance Explained sebesar 69,27%. Artinya, 

keempat sub variabel dapat menerangkan varians pada atribut produk sebesar 

69,27% sedangkan sisanya 30,73% termasuk dalam subvariabel atribut 

produk Singset Cassava lainnya diluar subvariabel yang digunakan pada 

penelitian ini. 

2. Berdasarkan hasil penelitian secara didapatkan bahwa, pada tingkat 

kepercayaan 95% terdapat pengaruh yang signifikan dari variabel bebas 

terhadap variabel terikat secara simultan. Sehingga dapat disimpulkan bahwa 

persepsi konsumen pada atribut produk mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap niat beli produk Singset Cassava. 

3. Berdasarkan hasil penelitian didapatkan bahwa persepsi konsumen pada 

atribut produk memberikan pengaruh sebesar 69,8% terhadap niat beli produk 

Singset Cassava. Sedangkan sisanya sebesar 30,2% dipengaruhi oleh faktor 

lain. 
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4. Berdasarkan hasil penelitian didapatkan bahwa, pada tingkat kepercayaan 

95% terdapat pengaruh yang signifikan dari setiap sub variabel terhadap 

variabel terikat. Sehingga dapat disimpulkan bahwa persepsi konsumen pada 

atribut kualitas produk, harga, kemasan, dan label secara parsial mempunyai 

pengaruh yang signifikan terhadap niat beli produk Singset Cassava. 

5. Berdasarkan hasil penelitian didapatkan bahwa persepsi konsumen pada 

atribut produk secara parsial memberikan pengaruh yang berbeda terhadap 

niat beli produk Singset Cassava. Persepsi konsumen pada kualitas produk 

memberikan pengaruh sebesar 12,80%. Persepsi konsumen pada harga 

memberikan pengaruh sebesar 27,65%. Persepsi konsumen pada kemasan 

memberikan pengaruh sebesar 17,89%. Persepsi konsumen pada label 

memberikan pengaruh sebesar 11,46%. 

6. Berdasarkan hasil penelitian terdapat faktor atribut yang memiliki pengaruh 

dominan terhadap niat beli produk Singset Cassava, yaitu harga. Persepsi 

konsumen pada atribut harga memberikan pengaruh terbesar terhadap niat beli 

produk Singset Cassava, yaitu sebesar 27,65%. 

 

5.2. Saran 

 Secara umum konsumen menilai atribut yang melekat pada produk Singset 

Cassava kurang baik, untuk itu perlu dilakukan perbaikan untuk meningkatkan 

penilaian konsumen tersebut. Dari hasil persamaan yang didapat Y = -0,821 + 

0,073X1 + 0,310X2 + 0,144X3 + 0,124X4 dan dari tingkat pengaruh  secara simultan 

yang kuat dari persepsi konsumen pada atribut produk terhadap niat beli konsumen, 
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dapat dikatakan bahwa perusahaan tidak bisa melakukan perbaikan hanya pada salah 

satu atribut saja. Perusahaan perlu melakukan perbaikan pada seluruh aspek atribut 

pada produk Singset Cassava. 

 Bila ditinjau dari perspektif perusahaan yang masih tergolong usaha kecil 

dengan keterbatasan modal yang dimiliki, peneliti akan mengurutkan langkah-

langkah perbaikan yang dapat diambil mulai dari atrbut yang paling berpengaruh agar 

perusahaan dapat melakukan perbaikan seara bertahap: 

1. Pada atribut harga, secara umum konsumen menilai penetapan harga produk 

Singset Cassava kurang sesuai. Untuk itu perusahaan dapat melakukan: 

a) Penyesuaian antara harga yang ditawarkan pada konsumen, dengan berbagai 

komponen atribut yang melekat pada produk Singset Cassava.  

b) Melakukan benchmark harga dengan merk lain agar diperoleh harga yang 

sesuai untuk menjaga dan atau meningkatkan pangsa pasar.  

(Kedua saran tersebut mengacu pada analisis deskriptif peneliti mengenai kualitas 

produk, harga, dan preferensi konsumen atas merk di bab 4) 

Strategi penetapan harga yang tidak sesuai dapat menyebabkan terjadinya 

downward spiral demand. Downward spiral demand terjadi ketika perusahaan 

membebankan biaya pada harga yang mengakibatkan menurunnya demand. 

Menurunnya demand mengakibatkan menurunnya penjualan yang berdampak 

pada peningkatan biaya. Perputaran tersebut dapat menyebabkan pailit dalam 

jangka panjang. 



151 

  

2. Pada atribut kemasan, secara umum konsumen menilai kemasan produk Singset 

Cassava kurang baik. Untuk itu perusahaan dapat menyesuaikan atau mendesain 

ulang kemasan dengan mempertimbangkan: 

a) Fungsi kemasan sebagai pelindung isi. Bahan dasar yang digunakan sebisa 

mungkin mampu menjaga keripik agar tetap dalam kondisi dapat dikonsumsi 

(consumable), tidak cepat basi dan tidak cepat menjadi lembek.  

b) Kemudahan untuk menyimpan dan megkonsumsi. Bentuk kemasan, lebar 

mulut kemasan, ukuran kemasan, tutup kemasan, dan berbagai hal yang patut 

diperhitungkan dalam mendesain kemasan bisa lebih disesuaikan. Sehingga 

konsumen nyaman ketika membawa, mengkonsumsi, menyimpan, dan bahkan 

menutup kemasan sementara untuk dikonsumsi kembali.  

c) Fungsi kemasan sebagai alat promosi. Karena pada penjualan produk Singset 

Cassava produsen tidak bertemu langsung dengan konsumen, fungsi ini 

menjadi sangat penting. Selain sebagai silent salesman juga menjadi suatu 

bentuk pelayanan secara tidak langsung kepada konsumen.  

(Mengacu pada analisis deskriptif peneliti mengenai kemasan, meliputi bahan 

dasar, ease of use & store, dan sebagai media promosi di bab 4) 

3. Pada atribut kualitas, secara umum konsumen menilai kualitas produk Singset 

Cassava kurang baik. Untuk itu perusahaan dapat melakukan: 

a) Menambah porsi kemasan atau membagi produk dalam berbagai ukuran.(2 

atau lebih) 

b) Menyesuaikan kembali bentuk, tekstur, ukuran, rasa, dan warna pada keripik 

Singset Cassava agar sesuai dengan ekspektasi dan selera konsumen. 
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c) Menambah variasi rasa dan menjadikan masing-masing varian rasa produk 

individu yang memiliki identitas tersendiri. 

(Mengacu pada analisis deskriptif peneliti mengenai kualitas produk di bab 4) 

4. Pada atribut label, secara umum konsumen menilai label produk Singset Cassava 

kurang baik. Untuk itu perusahaan dapat melengkapi semua informasi mengenai 

produk Singset Cassava, karena selain memperbaiki penilaian dari konsumen juga 

memberikan kepastian legal pada produk. Dalam ketentuan hukum dan undang-

undang tidak ada istilah trial and error seperti pada keputusan manajemen, 

karena itu sebaiknya informasi dan legalitas produk dilengkapi sebelum terjadi 

masalah baru.  

Melalui penelitian mengenai niat beli ini perusahaan juga dapat mengetahui 

estimasi demand. Estimasi demand dapat digunakan untuk melakukan sales forecast. 

Melalui forecast pertumbuhan penjualan perusahaan dapat melihat kapasitas yang 

dibutuhkan di masa depan, meliputi kapasitas mesin dan demand tenaga kerja yang 

dibutuhkan. (Mengacu pada teori J. Scott armstrong mengenai manfaat meneliti niat 

beli yang dikutip di bab 2). Sehingga diharapkan penelitian ini selain dapat 

membantu menentukan arah perbaikan, juga dapat membantu dalam membuat 

perencanaan dan keputusan-keputusan manajerial perusahaan. 
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