BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1  Kesimpulan

Dari hasil yang didapat dalam penelitian, ditarik kesimpulan bahwa
hipotesis pertama Yyaitu produk mempengaruhi keputusan pembelian ulang
konsumen terbukti. Namun tetap ada beberapa faktor yang bisa ditingkatkan lagi
seperti konsistensi produk misalnya. Meskipun sebagian besar konsumen menilai
produk Wingko Babad cap Kereta Api memiliki bentuk, rasa, tekstur, dan aroma
yang konsisten dari waktu ke waktu, masih ada beberapa konsumen yang
berpendapat bahwa tekstur dan aromanya masih tidak konsisten untuk jenis yang
sama. Selain itu juga aspek tampilan kemasan memperoleh nilai rata-rata terendah
yang berarti masih ada beberapa konsumen yang berpendapat tampilan kemasan
produk kurang menarik.

Selanjutnya, dalam uji hipotesis kedua yaitu harga berpengaruh terhadap
keputusan pembelian ulang konsumen ditolak. Hipotesis ketiga juga ditolak yaitu
bahwa lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian ulang konsumen.
Hipotesis keempat terbukti yaitu bahwa promosi mempengaruhi keputusan
pembelian ulang konsumen. Namun, berdasarkan tabel 4.12, meskipun secara
parsial terdapat dua variabel yang tidak memiliki pengaruh, secara bersamaan

semua variabel tersebut mempengaruhi variabel keputusan pembelian ulang.
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5.2  Saran

Dalam penelitian ini ada beberapa masukan yang disampaikan kepada
perusahaan, yakni sebagai berikut:
1. Tampilan kemasan yang dimiliki oleh Wingko Babad cap Kereta Api perlu
diadakan perbaikan. Meskipun kualitas produk sudah baik, jika kemasannya kurang
bisa menarik perhatian konsumen atau calon konsumen maka tentunya penjualan
tidak bisa maksimal. Hal ini didukung oleh analisis oleh yang menunjukkan
semakin pentingnya kemasan sebagai alat untuk membedakan dari produk pesaing
dan untuk lebih mengembangkan merek milik sendiri dari pengecer lain. Dalam
analisis yang sama, disebutkan bahwa lebih dari 73 persen responden berpendapat
mereka menggunakan tampilan kemasan untuk memutuskan apakah mereka akan
membeli produk tersebut. Namun perubahan tampilan kemasan tetap perlu
dipertimbangan matang-matang, karena Wingko Babad cap Kereta Api ini sudah
berdiri sejak lama, tentu ada aspek nostalgia bagi sebagian konsumen yang
kemungkinan lebih mengagumi bagaimana produk ini tetap sama seperti yang
mereka kenal sejak dulu.
2. Lokasi toko sebaiknya diberi penanda tambahan agar lebih mudah terlihat.
Hal ini dikarenakan berdasarkan deskriptif responden (tabel 4.3), sebagian besar
konsumen Wingko Babad cap kereta Api berasal dari luar kota sehingga
kemungkinan tidak akrab dengan jalan dan arah di Kota Semarang. Memasang
papan nama kecil di sudut jalan bisa mempermudah konsumen dalam menemukan
lokasi toko dan sekaligus sebagai bahan promosi. Selain itu, bisa juga bekerjasama

dengan agen perjalanan, taksi, ojek online, atau hotel, untuk memperluas
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penyebaran informasi tentang perusahaan. Kemudian bisa juga memperluas lokasi
toko menggunakan online store untuk beradaptasi dengan perkembangan teknologi
yang relevan di jaman ini.

3. Kegiatan promosi untuk Wingko Babad cap Kereta Api perlu ditingkatkan
lagi, khususnya promosi melalui media online yang disesuaikan dengan
karakteristik antar generasi. Misalnya untuk golongan usia 26 sampai 50 tahun lebih
difokuskan promosi melalui whatsapp atau website, sedangkan untuk golongan usia
17 sampai 25 lebih difokuskan promosi melalui aplikasi twitter, tiktok, atau
instagram. Hal ini untuk meningkatkan interaksi dan transaksi dengan kelompok
usia muda, seperti yang terlihat pada tabel 4.2 sebagian besar konsumen masih
merupakan kelompok usia diatas 50 tahun. Untuk menjangkau kelompok usia muda
saat ini tentunya adalah dengan memanfaatkan media online. Dengan memasukkan
lokasi peta pada media sosial misalnya, kelompok usia muda bisa membantu
orangtua mereka yang kurang memahami teknologi dalam menunjukkan lokasi

toko.
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