BAB 5
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis yang telah dibahas pada bab sebelumnya tentang

pengaruh customer perceived value terhadap niat beli produk private label,

penulis dapat menarik beberapa kesimpulan sebagai berikut:

1. Customer Perceived Value terhadap produk private label sedang. Penilaian

masing-masing dimensi customer perceived value adalah sebagai berikut :

a. Persepsi konsumen tentang emotional value sedang . Responden memiliki

d.

persepsi bahwa produk private label bila dikonsumsi tidak akan
menimbulkan suatu perasaan khusus baik yang bersifat positif maupun
negatif, hanya bersifat netral. Responden tidak melihat adanya perasaan
khusus ketika menkonsumsi produk private label.

Persepsi  konsumen tentang social value sedang. Responden
mempersepsikan bahwa penilaian sosial terhadap produk private label
tidak condong ke arah negatif maupun positif. Tapi dimensi ini memiliki
pengaruh paling besar terhadap niat beli, diduga karena responden paling
besar berada kisaran remaja yang memiliki pengaruh peer group yang
masih tinggi.

Persepsi  konsumen tentang quality value sedang. Responden
mempersepsikan kualitas produk private label tidak terlalu baik maupun
tidak terlalu buruk. Dari beberapa indikator yang ditanyakan responden
cenderung menjawab pada nilai netral, namun variasi dan kesesuaian
dengan spesifikasi dipersepsikan baik. Hal ini diakui oleh responden
bahwa kedua indikator tersebut merupakan kekuatan yang dimiliki produk
private label.

Persepsi konsumen tentang price/value of money (cost) baik. Responden
mempersepsikan produk private label sebagai produk yang berharga
murah dan cenderung baik dari segi dimensi harga. Hal ini diduga karena
konsumen banyak melakukan perbandingan dengan produk bermerek yang

harganya lebih mahal.
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Niat beli konsumen terhadap produk private label sedang. Responden tidak
menunjukan respon kecenderungan untuk ingin atau tidak ingin membeli.
Hasil penelitian ini sedikit berbeda dengan hasil penelitian terdahulu.

Customer perceived value memiliki pengaruh secara simultan terhadap niat
beli produk private label. Dimensi customer perceived value yang
berpengaruh terhadap niat beli produk private label adalah emotional value,
social value, dan quality value masing-masing sebesar 0.273, 0.381, dan
0.125. Sedangkan dimensi price/value of money (cost) tidak berpengaruh
terhadap niat beli produk private label. Secara keseluruhan, dimensi
emotional value, social value, dan quality value pada variabel customer
perceived value berpengaruh terhadap niat beli pada produk private label
sebesar 59,8%, sisanya 40,2% dapat dijelaskan oleh faktor lainnya yang tidak

dibahas dalam penelitian ini.

5.2. Saran

Berdasarkan hasil analisis dan kesimpulan yang telah diperoleh, penulis mencoba

memberikan beberapa saran, antara lain:

Produk private label di Indonesia sudah mulai dikenal masyarakat, beberapa

bahkan sudah berhasil diingat konsumen dengan baik, namun produk private label

dalam negeri belum bisa berkembang sebaik produk private label di negara-

negara lain. Persepsi konsumen pada produk private label belum menunjukan

kesan yang baik tapi juga tidak menunjukan kesan tidak baik. Berdasarkan

penelitian yang telah dilakukan penulis ada beberapa hal yang bisa dilakukan

untuk mengoptimalkan potensi produk private label.

1.

Dimensi emotional value, social value, dan quality value berpengaruh
signifikan terhadap niat beli produk private label. Oleh karena itu, penulis
menyarankan perusahaan untuk meningkatkan indikator-indikator yang dapat
memicu konsumen untuk membeli produk private label antara lain:

Perusahaan perlu lebih memperhatikan keamanan produknya, dari sisi
higienis, memperhatikan kualitas dengan lebih konsisten. Dengan demikian
konsumen tidak merasa khawatir dan tidak ragu dengan keamanan dan

kualitas produk private label. Jika perusahaan mampu meyakinkan
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produknya, dalam jangka panjang produk perusahaan akan mampu bersaing
bahkan merebut pangsa pasar produk yang bermerek.

Perusahaan juga bisa memperbaiki desain kemasan lebih baik sehingga lebih
menarik, hal ini telah dilakukan oleh perusahaan-perusahaan ritel di dunia
seperti Korea dan Australia.

Promosi yang diberikan juga harus lebih menarik sehingga perusahaan bisa
memperkenalkan produk private label dengan lebih baik dan diingat.Salah
satu cara promosi yang bisa dilakukan perusahaan adalah dengan displaying
yang lebih menarik. Banyak perusahaan di luar negeri mempromosikan
produk private label dengan display secara besar-besaran,. Di Indonesia
produk private label diperlakukan sebgaai produk alternatif sehingga display
produk private label disimpan bersama-sama dengan produk bermerek
lainnya, namun berbeda dengan perusahaan ritel di luar negeri, seperti contoh
di Walmart mereka men-display produknya di lorong tersendiri dan dengan
karakteristik warna, bentuk, logo (ciri khas) packaging yang menonjol dari
private label itu sendiri menambah daya tarik yang memancing perhatian
konsumen ke produk tersebut. Kombinasi dari display dan packaging ini
merupakan salah satu cara yang efektif untuk menarik perhatian konsumen.
Memperbanyak variasi produk juga bisa menambah keunggulan perusahaan,
banyak produk yang tidak bisa disediakan oleh prdosuen produk bermerek
namun bisa disediakan produsen produk private label.

Penulis selanjutnya disarankan untuk meneliti variabel lain yang bisa
mempengaruhi niat beli konsumen karena masih terdapat faktor lain dapat
memberikan pengaruh terhadap niat beli konsumen.Peneliti berikutnya
mungkin bisa mengembangkan penelitian ke pengaruh marketing mix produk
private label atau melakukan penelitian sejenis dengan metode penelitian
kualitatif, sehingga mendapatkan gambaran yang lebih baik tentang hal-hal
apa saja yang diinginkan konsumen untuk produk private label secara lebih

mendalam.
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