BAB 5
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1.Kesimpulan

Bagian ini akan membahas hasil penelitian yang telah di jabarkan oleh penulis dari
bab-bab sebelumnya mengenai Pengaruh Persepsi Konsumen Pada Kualitas Produk
dan Word of Mouth Terhadap Niat Beli Brown Sugar Boba Merek KOI dengan
menyebarkan kuisoner pada 153 responden penelitian. Maka penulis dapat menarik
kesimpulan sebagai berikut.

1. Penilaian responden atas persepsi konsumen pada variabel kualitas produk
secara keseluruhan untuk produk KOI cenderung tidak sesuai dengan
keinginan responden hal ini juga dikarenakan mayoritas responden menjawab
rasa dari minuman tidak pas di lidah. Berbanding jauh dengan produk dari
merek pesaing hampir seluruh respondennya menjawab rasa yang di berikan
jauh lebih enak dan sesuai selera, kekenyalan dari boba KOI pun dirasa masih
kurang, dan yang paling utama adalah perpaduan minuman dengan bobanya
di tambah dengan sirup gulanya yang cenderung berbau bahan kimia. Namun
dari kemenarikan packaging, KOI sendiri memiliki kecenderungan packaging
yang menarik karena desainnya yang simple akan tetapi packaging dari merek
pesaing cenderung jauh lebih menarik berdasarkan hasil olahan data
responden.

2. Penilaian responden atas persepsi konsumen pada variabel Word of Mouth
Negative secara keseluruhan dapat dikatakan bahwa responden sering kali dan
banyak mendengar pembicaraan buruk mengenai buruknya kualitas dari
produk Brown Sugar boba merek KOI ini. Akan tetapi banyak responden tetap
merasa penasaran dan ingin mencoba produk KOI walaupun kerap kali
ditemukan review negative. Berdasarkan observasi dan penelitian lanjutan
yang dilakukan penulis, kerap kali ditemukan artikel-artikel yang membahas
mengenai buruknya kualitas produk ditambah dengan ketidakpuasan
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konsumen mengenai pelayanan yang di berikan dari KOI seperti ketidak
higienisan dalam proses penyajian minuman, ketidak ramahan pegawai, serta
kesalahan dalam pembuatan pesanan. Hal ini tersebar luas di media sosial
seperti di facebook KOI. Berbanding terbalik dengan merek pesaingnya
tingkat terdengarnya pembicaraan buruk dan pembahasan mengenai ulasan
negatif pesaing cenderung sangat sedikit. Meskipun demikian responden pada
penelitian ini cenderung tidak akan melakukan penyebaran pembicaraan
negatif tentang produk Brown Sugar Boba di Media Sosial. Selain itu baik dari
merek KOI maupun pesaingnya responden secara seimbang merasakan
pentingnya pendapat para pakar dan mengetahui informasi negatif yang
beredar mengenai produk Brown Sugar Boba.

Niat Beli dari produk KOI pun bisa di bilang cukup rendah. Hal ini di
karenakan sebagian besar responden merasa produk Brown Sugar Boba tidak
menarik untuk dibeli. Mereka pun tidak memiliki keinginan yang tinggi untuk
membeli produk Boba KOl ini, meskipun mereka diajak oleh orang lain. Serta
responden memiliki niat yang rendah dan cenderung tidak akan membeli KOI
dalam 1 bulan ke depan. Berbeda dengan produk dari merek pesaing,
responden memiliki keinginan yang tinggi untuk membeli produk pesaing
karena pesaing terus berinovasi untuk membuat konsumennya tetap
melakukan pembelian walaupun di rumah saja. Merek pesaing menciptakan
produk yang di kemas dengan kemasan 1liter serta menyediakan DIY Brown
Sugar Boba sementara KOI malah menutup sebagian storenya di Bandung.
Dari 2 variabel independennya yaitu Kualitas Produk dan Word of Mouth, pada
merek KOI hanya variabel Kualitas Produk yang berpengaruh secara
signifikan terhadap niat beli. Sementara untuk merek pesaingnya variabel
Kualitas Produk dan Word of Mouth berpengaruh secara simultan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap niat beli.

Di dalam penelitian ini terdapat tiga variabel yaitu variabel Kualitas Produk,
Word of Mouth,dan Niat beli yang memiliki perbedaan rata-rata yang

signifikan antara merek KOI dengan merek pesaingnya. Variabel ini diuji
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dengan independent sample T-test dan hasilnya dapat dianggap mewakili

populasi.

5.2. Saran

Berdasarkan analisa yang telah dilakukan oleh penulis, serta berdasarkan penarikan

kesimpulan sebelumnya maka penulis dapat memberikan beberapa saran untuk

perusahaan KOI supaya dapat mengetahui kelemahan serta dapat menjadi masukan
untuk perusahaan KOI kedepannya sebagai berikut,

1. Dari segi kualitas produk KOI terutama dari segi rasa yang masih sangat
kurang. Penulis menyarankan agar KOl memperbaharui resep untuk gula
merahnya karena berdasarkan observasi dan wawancara dengan beberapa
responden mereka kerap kali mengeluhkan rasa gulanya yang tidak enak
seperti kecap manis maupun obat batuk herbal. Selain itu KOI juga dapat
berinovasi membuat resep untuk Brown Sugar Boba baru supaya kekenyalan
dari bobanya lebih sesuai dengan keinginan konsumen. Penulis juga
menyarankan agar KOI senantiasa menjaga kesegaran dan terutama
kebersihan dari setiap proses pembuatannya karena berdasarkan observasi
penulis, pegawai KOI dari bagian kasir kerap kali tidak mencuci tangan
dahulu sebelum membantu barista menyajikan minuman di tengah jam-jam
sibuk. KOI juga dapat berinovasi dengan menciptakan variasi minuman baru
untuk Brown Sugar Boba seriesnya supaya memiliki keunikan bila
dibandingkan dengan pesaingnya

2. Sementara untuk mengurangi Word of Mouth yang negatif KOI sendiri perlu
melakukan evaluasi untuk produknya dengan cara meningkatkan mutu dan
kualitas. Serta menurut penulis KOI perlu meningkatkan kualitas
pelayanannya seperti melakukan trainee untuk pegawai baik yang baru
bergabung maupun yang sudah lama bergabung karena penulis kerap kali
menemukan pembicaraan negatif di media sosial selain di sebabkan kualitas
produk Brown Sugar Boba seriesnya yang buruk, penulis juga menemukan

keluhan mengenai kesalahan pemesanan yang tidak sesuai dengan keinginan
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konsumen, serta kurangnya jumlah minuman yang dipesan melalui take
away.

Untuk meningkatkan Niat Beli konsumen terutama di tengah pandemi ini
penulis akan memberikan beberapa saran untuk KOI, karena di masa-masa
seperti ini konsumen lebih sulit untuk dijangkau. Selain karena banyak gerai-
gerai di mall di tutup untuk sementara waktu. Khususnya untuk gerai KOI di
bandung, hanya gerai di Istana Plaza yang masih membuka gerainya. Penulis
menyarakan agar KOI mengikuti trend yang tengah dilakukan oleh pesaing
contohnya dengan menyediakan kemasan 1liter yang unik bila dibandingkan
dengan pesaingnya, serta dapat dipesan melalui GoFood dan Grabfood.
Selain itu menyediakan DIY Brown Sugar Boba untuk membuat minuman
sendiri di rumah. Selain itu setelah KOI melakukan inovasi untuk
meningkatkan kualitas produknya KOI juga dapat melakukan promosi seperti
bundling product sehingga konsumen mendapatkan harga yang lebih murah.
KOI juga dapat membuat iklan yang menarik mengenai pembaharuan menu
seperti penambahan variasi minuman maupun resep baru dari gula merahnya

tujuannya supaya konsumen dapat tertatrik untuk mencoba produk dari KOI.
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