BAB IV
KESIMPULAN DAN SARAN

4.1 Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan dan dijelaskan oleh penulis, dapat
disimpulkan hubungan antara bauran pemasaran dengan keputusan pembelian PT.

LYUS JAYA SENTOSA sebagai berikut.

4.1.1 Perhitungan Statistik

Berdasarkan hasil analisis dari perhitungan statistik yang telah dihitung oleh
penulis pada bab 5, maka ditarik kesimpulan sebagai berikut:

A. Koefisien korelasi digunakan untuk mengukur kekuatan hubungan antara dua
variabel dengan skala tertentu. Setelah analisis koefisien korelasi dilakukan,
nilai koefisien korelasi (R) yang diperoleh adalah 0,925. Nilai ini termasuk
dalam kategori hubungan "Sangat Kuat" karena berada dalam interval 0,80 —
1,00. Korelasi yang positif menunjukkan bahwa semakin baik Bauran
Pemasaran, semakin baik pula Keputusan Pembelian.

B. Koefisien determinasi menunjukkan sejauh mana variabel bebas mempengaruhi
variabel terikat. Hasil analisis koefisien determinasi menunjukkan bahwa
Bauran Pemasaran berkontribusi sebesar 85,6% terhadap Keputusan Pembelian.
Sisanya, 14,4%, dipengaruhi oleh faktor-faktor lain yang tidak diteliti dalam
penelitian ini.

C. Hasil uji T menunjukkan bahwa Bauran Pemasaran berpengaruh signifikan

terhadap Loyalitas Konsumen karena nilai tyicung (16,549) berada dalam daerah

87



penolakan HO, sehingga Ha diterima. Hasil ini mengindikasikan bahwa Bauran

Pemasaran memiliki pengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

4.2 Tanggapan Responden

Berikut tanggapan responden mengenai variabel kualitas pelayanan dan
loyalitas pelanggan.

4.2.1 Tanggapan Responden Mengenai Variabel Bauran Pemasaran

Hasil deskripsi variabel penelitian menunjukkan bahwa secara keseluruhan
Bauran Pemasaran di PT. LYUS JAYA SENTOSA telah dilakukan dengan baik dan
disetujui oleh para responden yang diberikan kuesioner melalui dimensi produk, harga,
tempat, dan promosi. Total skor aktual Bauran Pemasaran adalah 3101 dari 15 butir
pernyataan yang berasal dari rekapitulasi hasil kuesioner yang disebarkan kepada 48
responden. Berdasarkan garis kontinum, hasil ini termasuk dalam kategori "Sangat

Baik".

Berikut adalah 3 pernyataan terkait Variabel Bauran Pemasaran dengan peringkat
teratas, yaitu :

1. Pada peringkat pertama, “ Harga sesuai dengan kualitas produk kerupuk
memiliki hasil rata — rata skor sebesar 4,73 yang termasuk dalam kategori sangat
setuju bahwa harga sangat sebanding dengan kualitas produk kerupuk PT.
LYUS JAYA SENTOSA. Tanggapan penulis terhadap hasil ini menunjukkan
bahwa perusahaan telah berhasil menetapkan strategi harga yang efektif, di
mana pelanggan merasakan kesesuaian antara harga yang mereka bayar dan

kualitas produk yang mereka terima. Hal ini mengindikasikan bahwa PT. LYUS
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JAYA SENTOSA telah memahami dan memenuhi ekspektasi pelanggan
dengan baik, yang pada akhirnya dapat meningkatkan kepuasan dan loyalitas
pelanggan terhadap produk kerupuk mereka. Strategi harga yang baik ini juga
dapat memberikan keunggulan kompetitif di pasar, karena pelanggan cenderung
memilih produk yang mereka anggap memberikan nilai terbaik.

. Pada peringkat kedua, “ Review atau ulasan menarik dan informatif dari
beberapa media “ memiliki hasil rata — rata skor sebesar 4,54 yang termasuk
dalam kategori sangat setuju bahwa review dan ulasan yang keluar sangat
menarik dan informatif. Hasil ini menunjukkan bahwa upaya perusahaan dalam
membangun citra positif melalui media dan ulasan telah berhasil dengan baik.
Review yang menarik dan informatif tidak hanya meningkatkan visibilitas
produk tetapi juga membantu membangun kepercayaan dan kredibilitas di mata
pelanggan. Penulis mencatat bahwa review positif ini kemungkinan besar
berkontribusi pada keputusan pembelian konsumen, karena informasi yang jelas
dan menarik dapat mempengaruhi persepsi dan minat mereka. Hal ini juga
menunjukkan bahwa PT. LYUS JAYA SENTOSA berhasil memanfaatkan
media sebagai alat pemasaran yang efektif, yang tidak hanya mendidik
konsumen tentang produk mereka tetapi juga meningkatkan nilai merek secara
keseluruhan.

. Pada peringkat ketiga, “ Mendapatkan informasi yang relevan tentang pabrik
dari rekan “ memiliki hasil rata — rata skor sebesar 4,44 yang termasuk dalam
kategori sangat setuju bahwa PT. LYUS JAYA SENTOSA sangat informatif
terkait koneksi antar perusahaan. Hal ini penting karena informasi dari sumber
terpercaya dapat memainkan peran kunci dalam membentuk opini dan

keputusan bisnis. Keberhasilan PT. LYUS JAYA SENTOSA dalam
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membangun dan memelihara hubungan yang baik dengan rekan bisnis
menunjukkan bahwa mereka tidak hanya fokus pada kualitas produk, tetapi juga
pada komunikasi dan transparansi dengan para mitra mereka. Ini menunjukkan
komitmen perusahaan untuk memastikan bahwa semua pihak yang terlibat
memiliki pemahaman yang jelas dan mendalam tentang operasional dan nilai-
nilai perusahaan.

Berikut adalah 3 pernyataan terkait Variabel Bauran Pemasaran dengan peringkat

terendah, yaitu :

1. Pada peringkat pertama, “ Akses yang dilalui menuju pabrik dapat
menggunakan berbagai macam moda transportasi angkutan pengiriman
memiliki hasil rata — rata skor sebesar 4,02 yang termasuk dalam kategori setuju
bahwa akses menuju PT. LYUS JAYA SENTOSA memiliki akses yang cukup
luas untuk macam moda transportasi. Aksesibilitas yang baik merupakan faktor
penting dalam operasional pabrik, terutama untuk kegiatan logistik dan
distribusi. Dengan adanya akses yang memadai untuk berbagai moda
transportasi, PT. LYUS JAYA SENTOSA mampu mengoptimalkan proses
pengiriman dan penerimaan barang, yang pada gilirannya meningkatkan
efisiensi operasional perusahaan. Kemudahan akses ini juga dapat
meminimalkan biaya transportasi dan waktu pengiriman, yang merupakan
keuntungan kompetitif di pasar.

2. Pada peringkat kedua, “ Variasi produk yang ditawarkan mencukupi gambaran
produk yang diharapkan “ memiliki hasil rata — rata skor sebesar 4,02 yang
termasuk dalam kategori setuju bahwa produk yang dihasilkan bervariatif dan
sesuai dengan yang diharapkan. Penulis mengamati bahwa variasi produk yang

sesuai dengan harapan pelanggan mencerminkan upaya perusahaan dalam riset
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dan pengembangan (R&D). Perusahaan yang secara aktif melakukan R&D
mampu memahami tren pasar dan preferensi konsumen, serta menerapkan
inovasi yang relevan dalam lini produk mereka. Hasil ini mengindikasikan
bahwa PT. LYUS JAYA SENTOSA telah berhasil dalam strategi
pengembangan produk, yang berdampak positif pada kepuasan pelanggan.

. Pada peringkat ketiga, “ Rasa dari produk kerupuk yang ditawarkan sesuai
dengan yang diharapkan® memiliki hasil rata — rata skor sebesar 4,13 yang
termasuk dalam kategori setuju bahwa rasa dari produk mencukupi dengan rasa
yang diharapkan. Hasil ini menunjukkan efektivitas komunikasi antara
perusahaan dan pelanggan. Melalui saluran umpan balik dan survei kepuasan,
perusahaan dapat mengidentifikasi area yang perlu diperbaiki dan memastikan
bahwa produk mereka terus memenuhi atau bahkan melampaui ekspektasi
pelanggan. Hal ini tidak hanya meningkatkan kepuasan pelanggan tetapi juga

membangun reputasi positif bagi merek.

Secara keseluruhan, penelitian ini menemukan bahwa bauran pemasaran

berperan penting dalam mempengaruhi keputusan pembelian di PT. LYUS JAYA

SENTOSA. Analisis statistik yang dilakukan menunjukkan adanya korelasi yang

signifikan antara variabel-variabel bauran pemasaran seperti harga, produk, tempat, dan

promosi dengan keputusan pembelian pelanggan. Implikasinya, strategi pemasaran

yang diterapkan oleh perusahaan memiliki dampak yang besar terhadap preferensi

pembelian konsumen.

Perusahaan juga berhasil mengimplementasikan variabel bauran pemasaran ini

dengan efektif. Tingkat kepuasan pelanggan yang tinggi tercermin dalam respons
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4.3

positif yang diberikan oleh responden terhadap produk dan layanan perusahaan. Hal ini
menegaskan bahwa upaya PT. LYUS JAYA SENTOSA dalam menjaga kualitas dan

nilai tambah produknya telah berhasil terakar dalam persepsi konsumen.

Selain itu, tingkat loyalitas pelanggan yang tinggi menunjukkan bahwa strategi
pemasaran tidak hanya berhasil dalam membangun kepuasan pelanggan, tetapi juga
dalam mempertahankan hubungan jangka panjang yang kuat dengan konsumen.
Dengan demikian, PT. LYUS JAYA SENTOSA mampu menciptakan fondasi yang
kokoh untuk pertumbuhan bisnisnya, mengukuhkan posisinya di pasar dengan cara

yang berkelanjutan dan berkesinambungan.

Saran

Berdasarkan rangkuman tabel yang menunjukkan tanggapan responden
berdasarkan skor rata-rata dari tertinggi hingga terendah mengenai bauran pemasaran
dan keputusan pembelian, terdapat beberapa rekomendasi yang dapat diberikan kepada
PT LYUS JAYA SENTOSA. Berikut beberapa saran yang akan disampaikan kepada
pemilik PT LYUS JAYA SENTOSA:

1. PT. LYUS JAYA SENTOSA dapat meningkatkan transparansi
informasi terkait proses produksi, bahan baku yang digunakan, dan
praktik berkelanjutan yang diterapkan. Dengan memberikan informasi
yang jelas dan mudah diakses kepada konsumen, perusahaan dapat
membangun kepercayaan yang lebih besar dan memenuhi ekspektasi

konsumen akan tanggung jawab sosial dan lingkungan.
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2. Perusahaan dapat terus mengembangkan inovasi dalam produk kerupuk
mereka, baik dari segi rasa, variasi, maupun kemasan. Pemahaman
mendalam terhadap preferensi konsumen dan tren pasar dapat menjadi
dasar untuk menghadirkan produk-produk baru yang menarik dan
berbeda, sehingga dapat mempertahankan daya tarik dan relevansi PT.
LYUS JAYA SENTOSA di pasar yang kompetitif.

3. Fokus pada peningkatan layanan pelanggan juga sangat penting. PT.
LYUS JAYA SENTOSA dapat mengimplementasikan sistem yang
responsif terhadap kebutuhan konsumen, seperti meningkatkan proses
pengiriman, memperbaiki pengelolaan keluhan, dan memberikan
pengalaman belanja yang lebih personal dan memuaskan. Dengan
memprioritaskan kepuasan pelanggan, perusahaan dapat membangun

loyalitas yang kuat dan memperluas basis pelanggan merek
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