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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 
 
  

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan dari analisis dari bab sebelumnya maka kesimpulan dari penelitian ini 

adalah : 

1.  Hasil dari statistik deskriptif untuk variabel promosi , diketahui bahwa 

secara keseluruhan nilai rata-rata persepsi responden terhadap promosi 

yang dilakukan oleh sirup ABC adalah rendah  dimana angka ini 

menunjukan bahwa responden merasa aktivitas promosi yang 

dilakukan oleh sirup ABC dianggap tidak mampu 

mengkomunikasikan keunggulan produknya dan membujuk konsumen 

untuk membelinya 

2.  Hasil dari statistik deskriptif untuk variabel kualitas produk 

menunjukan nilai rata-rata yang rendah. Nilai ini menunjukan bahwa 

secara keseluruhan responden telah setuju bahwa sirup ABC 

merupakan produk sirup dengan kualitas yang tida baik. 

3.  Nilai rata-rata untuk variabel harga  rendah  . Nilai ini menunjukan 

bahwa secara keseluruhan responden tidak setuju bahwa sirup ABC 

merupakan produk sirup dengan penawaran harga yang baik 

4.  Nilai rata-rata untuk variabel kepuasan konsumen adalah rendah  

dimana nilai ini menunjukan secara keseluruhan responden telah 

memiliki kepuasan yang rendah terhadap sirup ABC. 

5.  Nilai rata-rata untuk variabel niat beli ulang adalah rendah  dimana 

nilai ini menunjukan responden dalam penelitian ini memiliki niat beli 

ulang yang rendah  untuk produk sirup ABC. 

6.  Hasil pengujian hipotesis 1 menunjukan bahwa tidak terdapat 

pengaruh yang signifikan dari promosi terhadap niat beli ulang dan 
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hipotesis pertama dalam penelitian ini gagal untuk didukung  Hasil 

pengujian hipotesis 2 menunjukan terdapat pengaruh yang positif dan 

signifikan dari kualitas produk terhadap niat beli ulang dan hipotesis 

kedua dalam penelitian ini dapat didukung.  Hasil pengujian hipotesis 

3 menunjukan bahwa tidak terdapat pengaruh yang signifikan dari 

harga  terhadap niat beli ulang yang berarti hipotesis ketiga gagal 

untuk didukung. Hasil pengujian juga menunjukan bahwa terdapat 

pengaruh yang positif dan signifikan dari masing-masing variabel 

promosi, kualitas produk dan harga terhadap kepuasan konsumen 

sehingga hipotesis 4,5 dan 6 didukung . Hasil pengujian  hipotesis 

ketujuh menunjukan adanya pengaruh yang positif dan signifikan dari 

kepuasan konsumen  sehingga hipotesis ketujuh didukung. Hasil 

pengujian juga menunjukan bahwa variabel kepuasan konsumen dapat 

menjadi variabel mediasi dari masing-masing variabel promosi, 

kualitas produk dan juga harga terhadap niat beli melalui kepuasan 

konsumen sehingga hipotesis 8,9 dan 10 dapat didukung 

  

5.2 Saran 

Dari hasil penelitian ini juga peneliti akan mencoba memberikan saran terhadap 

pihak sirup ABC khususnya untuk meningkatkan kepuasan konsumen dan juga niat 

beli ulang terhadap produk sirup ABC.  

1. Hasil pengujian menunjukkan bahwa variabel promosi memiliki 

dampak yang signifikan terhadap kepuasan konsumen, namun, para 

responden menyatakan bahwa iklan Sirup ABC cenderung kurang unik 

jika dibandingkan dengan pesaing seperti Sirup Marjan, Kurnia, dan 

Tropicana. Untuk mengatasi tantangan ini, disarankan agar Sirup ABC 

melakukan kolaborasi dengan sutradara atau rumah produksi iklan 

berpengalaman yang telah berhasil menciptakan iklan dengan tingkat 

engagement dan penerimaan tinggi dari konsumen. Dalam konteks ini, 

penyusunan daftar sutradara atau rumah produksi yang sesuai dengan 
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citra dan target pasar Sirup ABC perlu dilakukan melalui penelitian 

yang cermat. 

 

Selanjutnya, untuk memperbaiki persepsi tentang kurangnya keunikan iklan, 

dianjurkan adanya pengembangan iklan yang memiliki ciri khas tersendiri. Hal ini 

melibatkan kolaborasi dengan tim kreatif internal atau eksternal untuk menghasilkan 

konsep iklan yang unik. Penting untuk memastikan bahwa pesan yang ingin 

disampaikan mencerminkan keunggulan dan keistimewaan Sirup ABC. Selain itu, 

strategi pemasaran dan penayangan yang matang juga diperlukan. Dengan merancang 

strategi pemasaran periklanan yang melibatkan timeline dan frekuensi penayangan 

yang matang, Sirup ABC dapat lebih efektif mencapai target pasar. Penetapan 

timeline yang jelas untuk pengembangan dan peluncuran iklan baru, serta 

penyesuaian frekuensi penayangan dengan periode promosi atau kegiatan khusus, 

akan membantu membangun kesadaran merek. 

Dalam memaksimalkan efektivitas iklan, penting untuk menyesuaikan pilihan 

media dengan karakteristik target pasar. Riset pasar yang cermat akan membantu 

memahami preferensi media konsumen, sehingga memungkinkan Sirup ABC untuk 

memilih platform yang paling relevan, seperti media sosial, televisi, atau kampanye 

daring, sesuai dengan karakteristik audiens.  

Sirup ABC juga perlu meningkatkan daya ingat mereknya, disarankan untuk 

mengembangkan jingle iklan yang memorable dengan beberapa langkah konkret. 

Pertama, dalam penciptaan jingle, perlu dibuat dengan sederhana, mudah diingat, dan 

mampu menciptakan identifikasi langsung dengan merek Sirup ABC. Dalam 

penerapannya, melibatkan ahli musik atau komposer berpengalaman untuk 

memastikan melodi dan lirik jingle sesuai dengan karakteristik unik merek tersebut. 

Selanjutnya, penting untuk memasukkan ciri khas produk Sirup ABC ke dalam lirik 

atau melodi jingle. Identifikasi elemen khas seperti rasa unik atau keunggulan produk 

harus diintegrasikan secara organik dalam jingle untuk meningkatkan daya ingat. 

Pengujian respons jingle pada kelompok sasaran juga menjadi tahap kunci, dimana 
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perlu diadakan sesi focus group atau survei untuk memastikan bahwa jingle memicu 

tanggapan positif dan berhasil mengingatkan konsumen pada merek Sirup ABC. 

Selain itu, integrasi jingle dalam seluruh media kampanye perlu diutamakan. Pastikan 

jingle digunakan secara konsisten di berbagai saluran media, termasuk iklan televisi, 

radio, media daring, dan platform lainnya. Konsistensi penggunaan jingle ini akan 

membantu memperkuat daya ingat konsumen terhadap merek. 

Terakhir, untuk memaksimalkan eksposur, disarankan untuk memanfaatkan 

platform musik digital. Sirup ABC dapat bekerja sama dengan platform musik 

streaming atau meluncurkan kampanye khusus yang memanfaatkan kepopuleran 

jingle di dunia musik digital. Dengan demikian, lebih banyak konsumen dapat 

terpapar dengan jingle tersebut, menciptakan interaksi lebih lanjut, dan memperkuat 

daya ingat merek Sirup ABC dalam pikiran konsumen. Melalui langkah-langkah ini, 

diharapkan jingle akan menjadi alat kuat dalam menciptakan kesan positif dan 

meningkatkan daya ingat merek, memperkuat hubungan emosional dengan 

konsumen. 

Terakhir, evaluasi dan pembaruan berkala terhadap kinerja iklan diperlukan. 

Sirup ABC dapat mengumpulkan feedback dari konsumen dan menganalisis data 

kinerja iklan untuk melakukan perubahan atau pembaruan sesuai kebutuhan. Dengan 

menerapkan saran-saran ini, diharapkan Sirup ABC dapat memperkuat posisinya di 

pasar dan meningkatkan daya saingnya melalui iklan yang lebih kreatif dan strategi 

pemasaran yang efektif.  



164 
 

Gambar 5. 1 

Plot Cerita Iklan yang Menarik 

 
 

 
 

Sumber : Hasil Pengolahan Data Penulis 

2. Hasil penelitian menyoroti bahwa kualitas produk, khususnya terkait 

dengan masa kadaluarsa, memiliki dampak signifikan terhadap 

kepuasan konsumen dan niat beli ulang. Adanya indikator terendah pada 

aspek yang menunjukkan responden tidak setuju bahwa Sirup ABC 

memiliki masa kadaluarsa yang cukup lama mengindikasikan kebutuhan 
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untuk meningkatkan kualitas produk ini. Sebagai solusi, disarankan 

untuk melakukan inovasi pada produk dengan tujuan membuatnya lebih 

tahan lama. Penerapan kemasan khusus atau penggunaan bahan-bahan 

tertentu yang aman dan tetap menjaga kualitas sirup menjadi langkah 

teknis yang dapat diambil. Sebagai contoh, penggunaan kemasan yang 

hermetis atau teknologi pengemasan khusus dapat memperpanjang masa 

simpan produk tanpa mengorbankan kualitas. Pemilihan bahan-bahan 

yang memiliki daya tahan lebih baik juga dapat menjadi solusi, dengan 

tetap memastikan keamanan dan kualitas produk yang dikonsumsi oleh 

konsumen. 

Selain itu, untuk mengatasi masalah tersebut secara lebih spesifik, 

dianjurkan penerapan sistem manajemen stok menggunakan metode 

FIFO (First-In-First-Out). Metode First In First Out (FIFO) 

mengasumsikan bahwa barang yang dijual terlebih dahulu adalah barang 

yang dibeli pertama kali (Kieso dkk., 2017:372). FIFO memastikan 

bahwa produk yang masuk pertama kali ke gudang atau rak toko juga 

yang pertama kali keluar untuk dijual. Dengan menerapkan FIFO, Sirup 

ABC dapat memastikan bahwa produk yang mendekati tanggal 

kadaluarsa lebih dulu tersedia untuk dijual, mengurangi risiko 

penumpukan stok lama di gudang dan memastikan bahwa konsumen 

menerima produk dengan masa kadaluarsa yang lebih panjang. Melalui 

penjagaan kualitas produk dan penerapan sistem manajemen stok seperti 

FIFO, diharapkan Sirup ABC dapat meningkatkan kualitas produknya, 

memberikan kepuasan kepada konsumen, dan meningkatkan niat beli 

ulang. 
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Gambar 5. 2 

Mekanisme FIFO 

 

  

 

 

 

 

 

 

Sumber : redstagfulfillment.com 

3. Persepsi harga telah terbukti memiliki dampak yang signifikan terhadap 

kepuasan konsumen dan niat beli, yang secara tidak langsung dipengaruhi 

oleh tingkat kepuasan. Oleh karena itu, Sirup ABC perlu meningkatkan 

persepsi harga di benak konsumen agar dapat mengatasi tantangan pasar dan 

meningkatkan daya saing. Analisis terhadap nilai rata-rata terendah pada 

variabel ini menunjukkan bahwa Sirup ABC perlu mempertimbangkan 

strategi harga yang lebih fleksibel untuk mengakomodasi kebutuhan pasar. 

Salah satu pendekatan yang dapat diambil adalah dengan mengurangi 

harga produk, menciptakan daya tarik lebih besar di pasar. Namun, langkah 

ini perlu diperhitungkan secara matang terkait dampak finansial dan 

profitabilitas perusahaan. Sebaliknya, opsi lain yang dapat dipertimbangkan 

adalah menaikkan harga produk dengan meningkatkan kualitas, terutama pada 

aspek kemasan. Peningkatan kualitas kemasan dapat memberikan persepsi 
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nilai tambah kepada konsumen, menciptakan pengalaman konsumsi yang 

lebih positif, dan meningkatkan kepuasan. 

Penting untuk mencapai keseimbangan yang tepat antara harga dan 

kualitas, sehingga konsumen merasa bahwa peningkatan harga sebanding 

dengan peningkatan kualitas produk. Perusahaan perlu memastikan bahwa 

strategi harga yang diambil mencerminkan persepsi nilai yang diterima oleh 

konsumen. Dengan demikian, meningkatkan persepsi harga dapat menjadi 

langkah strategis untuk meningkatkan kepuasan konsumen, memperkuat niat 

beli, dan mengukuhkan posisi Sirup ABC di pasar. 

4. Kepuasan konsumen, sebagai faktor utama yang dapat memengaruhi niat beli 

ulang, menjadi perhatian penting bagi Sirup ABC. Indikator terendah yang 

menunjukkan bahwa responden sangat tidak setuju terhadap pernyataan 

tentang cita rasa Sirup ABC yang sesuai atau melebihi ekspektasi konsumen, 

mengindikasikan kebutuhan mendesak untuk meningkatkan kualitas rasa 

produk. Untuk mengatasi permasalahan ini, disarankan agar Sirup ABC 

terlibat dalam pengembangan produk dengan melibatkan konsumen sebagai 

tester. Melibatkan konsumen dalam tahap pengembangan produk 

memungkinkan Sirup ABC untuk mendapatkan umpan balik langsung tentang 

preferensi rasa konsumen. Proses ini dapat melibatkan sesi uji coba produk di 

mana konsumen memiliki kesempatan untuk mencicipi berbagai formulasi 

dan memberikan tanggapan langsung mengenai rasa yang mereka sukai atau 

tidak sukai. 

Langkah ini dapat diperkuat dengan mengadakan riset pasar lebih 

mendalam untuk memahami tren dan preferensi rasa yang dominan di pasar. 

Dengan demikian, Sirup ABC dapat menghasilkan produk dengan cita rasa 

yang sesuai dengan harapan konsumen, bahkan melebihi ekspektasi mereka. 

Proses pengembangan produk yang melibatkan konsumen sebagai mitra uji 

coba dapat meningkatkan kepuasan konsumen, mengukuhkan citra merek, dan 

merangsang niat beli ulang di pasar sirup.   
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