
BAB 1 

SIMPULAN DAN SARAN 



7.1. Simpulan 

BAB7 

SIMPULAN DAN SARAN 

Dari penelitian yang telah dilakukan dan berdasarkan pengolahan data serta 

pembahasan hasilnya. maka dapat disimpulkan dibawah ini : 

1. Untuk atribut nama merck. rninurnan ringan Fanta merupakan mmuman nngan 

yang mempunyai nama merck yang paling mudah diingat. 

2. Untuk atribut Kenikmatan Rasa. minuman ringan Coca-cola merupakan minuman 

ringan yang mempunyai Kenikmatan Rasa yang menyegarkan. 

3. Untuk atribut Kesehatan. minuman ringan Fanta merupakan mmurnan nngan 

yang mernberikan rasa aman pada kesehatan dibanding dengan minurnan ringan 

yang lain. 

4. Untuk atribut Manfaat. mmurnan ringan Fanta merupakan mmurnan nngan yang 

rnemberikan rnanfaat yang baik dibanding dcngan minuman ringan yang lain. 

5. Untuk atribut Keterandalan Rasa atau Rasa Sarna. Minuman ringan Pepsi 

rnerupakan minuman ringan yang mernberikan Keterandalan Rasa yang bagus 

dibanding dengan Keterandalan Rasa minuman ringan yang lain. 

6. Untuk atribut Cara Memperoleh. Minuman ringan Sprite merupakan minuman 

ringan yang mudah didapat dibanding dengan Minuman ringan yang lain. 
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7. Untuk atribut Harga. minuman ringan F & N merupakan mmuman rmgan yang 

rnempunyai harga yang lebih terjangkau dibanding dengan harga minuman ringan 

yang lain. 

8. Untuk atribut Kemasan. minuman ringan Fanta merupakan minuman ringan yang 

mempunyai kernasan yang bagus dibanding dengan kemasan minuman ringan 

yang lain. 

9. Sedangkan hasil-hasil anal isis lainnya adalah : 

a. Dengan menggunakan teknik analisis MDS dari kedelapan atribut yang 

ditentukan sebagai atribut penting. sernua dipertahankan karena rnasing­

masing atribut diperlukan dalam suatu produk untuk rnemenuhi kebutuhan 

konsumen. 

b. Dari gambar perceplzwl mapping mmurnan rmgan. dapat diketahui pesaing 

langsung mmuman ringan Coca-cola adalah Minuman nngan Fanta dan 

M inuman ringan Sprite. Oleh karen a itu. perusahaan dapat mengabaikan 

merek-merek lainnya. karena mereka tidak terletak dalam satu kuadran. dan 

lebih mernentingkan pada pesaing langsung. 
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7.2. Saran 

I. Perusahaan Coca-cola hendaknya terus mernperhatikan kualitas produknya berupa 

keandalan rasa dan harga karena rninuman ringan yang rnempunyai keandalan 

rasa dan harga akan mernberikan kepuasan bagi pernakai / konsumcn dalam 

membeli minuman ringan tersebut. 

2. Perusahaan Coca-cola harus terus mengadakan promosi secara bertahap untuk 

memperkenalkan kepada para konsumen. baik lewat media massa ataupun media 

elektronik. Dalam hal ini yang dapat mencapai target atau tujuan adalah televisi. 

3. Pcrusahaan Coca-cola hendaknya terus rnempertahankan kualitas produknya 

berupa kenikmatan rasa karena minuman ringan yang mempunya1 kenikmatan 

rasa akan memberikan kepuasan bagi pemakai I konsumen. 
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