BAB 4

KESIMPULAN AKHIR, REKOMENDASI, DAN IMPLIKASI

4.1. Kesimpulan

1. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa secara simultan terdapat pengaruh yang
signifikan antara bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian Wafer Nabati di
Toko Lani Tasikmalaya. Tetapi secara individu, pengaruh yang paling dominan dalam
penelitian ini adalah produk. Produk sangat memengaruhi keputusan pembelian di
Toko Lani Tasikmalaya.

2. Hasil survei menunjukkan bahwa variabel promosi dengan pernyataan “Saya tertarik

dengan promosi yang dilakukan oleh Toko Lani* memiliki skor terendah. Hal tersebut
berarti bahwa cukup banyak responden yang menolak pernyataan tersebut. maka dapat
disimpulkan bahwa promosi yang ditawarkan Toko Lani tidak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian Wafer Nabati di Toko Lani.
Sedangkan, skor tertinggi adalah variabel produk dengan pernyataan “Penataan produk
di Toko Lani rapi dan teratur. Hal tersebut berarti bahwa produk yang dijual di Toko
Lani memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian karena Toko Lani melakukan
penataan produk dengan rapi dan teratur.

3. Hasil survei menunjukkan bahwa skor tertinggi dalam variabel keputusan pembelian
adalah pernyataan “Saya membandingkan Toko Lani dengan toko sejenis sebelum
memutuskan untuk membeli di Toko Lani“. Hal tersebut membuktikan bahwa
mayoritas konsumen melakukan perbandingan antara Toko Lani dengan toko
sejenisnya sebelum memutuskan untuk membeli di Toko Lani.

Sedangkan, skor terendah adalah pernyataan “Saya merasa puas dengan pelayanan
yang saya peroleh di Toko Lani“. Kepuasan konsumen menjadi salah satu hal yang
penting. Hal tersebut akan berisiko terhadap keberlangsungan Toko Lani sehingga

perlu diantisipasi dengan menetapkan strategi atau solusi dengan baik.
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4.2. Rekomendasi

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan, maka dapat diusulkan

beberapa saran yang diharapkan dapat membantu meningkatkan keputusan pembelian Wafer

Nabati di Toko Lani Tasikmalaya sebagai berikut:

1.

Dimensi produk dalam bauran pemasaran memiliki pengaruh yang paling dominan.
Terdapat beberapa cara atau usaha yang dapat dilakukan oleh Toko Lani, yaitu dengan
melengkapi variasi ukuran produk Wafer Nabati yang dijual, menyediakan kemasan
yang nyaman dan aman untuk membawa produk Wafer Nabati yang sudah dibeli,
menyediakan produk Wafer Nabati yang bervariasi, mempertahankan kualitas produk
yang sudah baik, dan mempertahankan bentuk tanggung jawab terhadap produk yang
rusak agar konsumen merasa puas, sehingga konsumen akan datang kembali untuk
membeli kebutuhan dan keinginannya. Hal tersebut harus dipertahankan agar dapat
meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

Berdasarkan hasil penelitian yang sudah dilakukan, diketahui bahwa salah satu
pernyataan dimensi promosi dalam bauran pemasaran mendapatkan hasil dengan skor
terendah. Strategi yang dapat dilakukan Toko Lani adalah dengan memberikan promosi
yang lebih dapat menarik minat beli konsumen dengan memberitahu keunggulan atau
kelebihan dari produk yang dijual, dan memberikan diskon pada produk sehingga dapat
menarik minat beli konsumen.

Toko Lani harus memiliki strategi untuk mempertahankan konsumen. Strategi yang
dapat dilakukan Toko Lani adalah dengan memberikan harga yang dapat bersaing,
memberikan pelayanan yang cepat dan ramah, dan melengkapi jenis produk yang dijual
agar konsumen membeli semua kebutuhannya di Toko Lani.

Berdasarkan hasil penelitian, kepuasan konsumen dalam keputusan pembelian
memiliki skor terendah. Hal tersebut dapat terjadi karena area toko yang kurang luas,
sehingga konsumen harus menunggu untuk berbelanja. Strategi yang dapat dilakukan
Toko Lani adalah dengan memperbaiki layout toko agar konsumen yang berbelanja di
Toko Lani merasa nyaman dan puas. Selain itu, Toko Lani perlu menambah tenaga
kerja agar mempercepat proses jual beli.

Saran untuk penelitian selanjutnya, diharapkan agar peneliti selanjutnya dapat
mengembangkan penelitian ini dengan sedetail mungkin, seperti meneliti kepuasan
konsumen dengan menggunakan metode lain, yaitu kualitatif atau wawancara kepada

konsumen.
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4.3. Implikasi

Berdasarkan hasil kesimpulan penelitian ini, yaitu terbukti bahwa jika diuji secara
simultan atau bersama-sama, variabel bauran pemasaran memiliki pengaruh terhadap
keputusan pembelian Wafer Nabati di Toko Lani Tasikmalaya. Sedangkan jika diuji secara
individual, dimensi produk memiliki pengaruh yang paling tinggi terhadap keputusan
pembelian Wafer Nabati di Toko Lani Tasikmalaya dibandingkan dengan dimensi lain seperti

harga, tempat, dan promosi.

Mayoritas konsumen merasa bahwa penataan produk di Toko Lani dapat menarik
konsumen untuk membeli produk tersebut dan kebanyakan konsumen melakukan
perbandingan antara Toko Lani dengan toko sejenisnya sebelum memutuskan untuk membeli
produk di Toko Lani. Maka dari itu, Toko Lani harus mempertahankan hal yang sudah baik

agar dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen.

Banyak pelaku pasar yang mencoba untuk meningkatkan hubungan antara toko dengan
konsumen, misalnya dengan penentuan lokasi toko yang strategis sehingga mudah dijangkau
oleh konsumen. Lokasi Toko Lani sudah termasuk strategis dan mudah dijangkau oleh

konsumen dikarenakan lokasi berada di pusat kota dan di pusat perbelanjaan.

Beberapa konsumen yang berorientasi pada harga akan memilih toko yang menawarkan
harga yang paling murah. Namun bagi konsumen lainnya memilih toko dengan tingkat layanan
yang baik dan cepat. Pelayanan di Toko Lani dinilai kurang baik oleh konsumen dikarenakan
pelayanan yang kurang cepat sehingga konsumen harus menunggu untuk berbelanja. Maka dari
itu, Toko Lani harus memiliki strategi untuk menghadapi permasalahan yang ada. Strategi yang
dapat dilakukan adalah dengan menambah tenaga kerja dan menata kembali layout toko agar

konsumen terlayani dengan baik, cepat, dan puas.

Selain itu, promosi yang dilakukan Toko Lani belum dapat tersampaikan dengan baik.
Maka solusi yang dapat dilakukan Toko Lani adalah dengan memberikan promosi yang lebih
dapat menarik minat beli konsumen dengan cara memberitahu keunggulan atau kelebihan dari
produk yang dijual, dan memberikan diskon pada produk sehingga dapat menarik minat beli
konsumen. Apabila Toko Lani tidak memiliki solusi dan strategi untuk menghadapi
permasalahan yang ada, akibatnya Toko Lani akan kalah bersaing dengan toko sejenisnya yang

memiliki keunggulan atau kelebihan dari Toko Lani untuk menarik minat beli konsumen.
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