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Bab 5

Penutup

5.1 Kesimpulan

Kesimpulan dari penelitian ini berhubungan dengan hasil pengujian hipotesis penelitian.

Adapun hasil kesimpulan penelitian adalah sebagai berikut:

1.

Variabel produk terbukti berpengaruh secara signifikan terhadap perceived value dari produk
lampu merek ACR. Penilaian konsumen terhadap tinggi rendahnya kualitas produk
mempengaruhi terhadap tinggi rendahnya value yang diterima oleh konsumen.

Variabel harga terbukti berpengaruh secara signifikan terhadap perceived value dari produk
lampu merek ACR. Penilaian konsumen terhadap variabel harga menentukan terhadap value
yang diterima oleh konsumen.

Variabel promosi terbukti berpengaruh secara signifikan terhadap perceived value dari produk
lampu merek ACR. Penilaian konsumen terhadap daya tarik variabel promosi menentukan
terhadap tinggi rendahnya value yang diterima oleh konsumen.

Variabel tempat terbukti berpengaruh secara signifikan terhadap perceived value dari produk
lampu merek ACR. Penilaian konsumen terhadap variabel tempat menentukan terhadap value
yang diterima oleh konsumen.

Variabel produk terbukti berpengaruh secara langsung dan signifikan terhadap purchase
decision. Penilaian konsumen terhadap tinggi rendahnya kualitas produk mempengaruhi secara
langsung terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk lampu merek ACR.

Variabel harga tidak terbukti berpengaruh secara langsung terhadap purchase decision.
Penilaian konsumen terhadap variabel harga tidak mempengaruhi secara langsung terhadap
keputusan pembelian konsumen pada produk lampu merek ACR.

Variabel promosi tidak terbukti berpengaruh secara langsung terhadap purchase decision.
Penilaian konsumen terhadap variabel promosi secara langsung tidak mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen pada produk lampu merek ACR.

Variabel tempat terbukti berpengaruh secara langsung terhadap purchase decision. Penilaian
konsumen terhadap variabel tempat secara langsung mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen pada produk lampu merek ACR.

Perceived value terbukti secara langsung mempengaruhi purchase decision, artinya bahwa

seberapa tinggi nilai yang didapatkan oleh konsumen dari produk lampu merek ACR
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mempengaruhi keputusan pembelian konsumen secara langsung. Ketika nilai yang dirasakan

oleh konsumen semakin tinggi dari produk lampu merek ACR menyebabkan semakin kuatnya

keputusan pembelian oleh konsumen.

10. Perceived value memediasi pengaruh produk, harga, promosi dan tempat terhadap purchase
decision. Untuk itu, daya tarik dari atribut pemasaran tetap melalui evaluasi perceived value
untuk bisa mempengaruhi purchase decision konsumen untuk produk lampu merek ACR.

Hasil kesimpulan secara keseluruhan bisa dijelaskan bahwa atribut bauran pemasaran produk
lampu hemat energi merek ACR memiliki pengaruh secara langsung terhadap perceived value tetapi
hanya variabel produk dan tempat yang memiliki pengaruh langsung terhadap purchase decision.
Keseluruhan atribut bauran pemasaran memiliki pengaruh terhadap purchase decision melalui
perceived value sebagai variabel mediasi, artinya keberadaan perceived value menjadi bahan
evaluasi apakah bauran pemasaran berpengaruh secara tidak langsung terhadap purchase decision.

5.2 Saran

Saran dalam penelitian ini adalah saran untuk empat variabel bebas yang diteliti yaitu
produk, harga, promosi dan tempat. Penentuan saran didasarkan pada nilai estimates confirmatory
factor analysis karena nilai tersebut menggambarkan kemampuan setiap indikator dalam

menjelaskan masing-masing variabel.
5.2.1 Saran praktis.

1. Nilai estimates CFA variabel produk tertinggi adalah indikator ketiga yang menyatakan bahwa
tampilan kemasan produk lampu merek ACR menarik. Untuk itu, saran yang diajukan bahwa
mengingat konsumen masih begitu mempertimbangkan faktor ekstrinsik dari produk yaitu
kemasan, sebaiknya kemasan produk lampu merek ACR mendapatkan perhatian yang tinggi.
Desain kemasan dan pemilihan warna yang elegan selalu dipertimbangkan untuk memberikan
kesan sebagai produk yang berkualitas.

2. Nilai estimates CFA variabel harga tertinggi adalah indikator kesatu yang menyatakan bahwa
poduk lampu ACR dijual dengan harga yang wajar. Untuk itu, saran yang diajukan bahwa tenaga
pemasar produsen produk lampu merek ACR sebaiknya memberikan pembekalan produk yang
lebih baik kepada toko-toko yang menjual produk lampu merek ACR. Pemasar sebaiknya bisa
menjelaskan berbagai keunggulan atau kelebihan dari produk sehingga pihak toko bisa lebih
meyakinkan kepada konsumen bahwa harga dari produk lampu merek ACR adalah harga yang
sangat rasional sesuai dengan spesifikasi dan keunggulan produk.

3. Nilai estimates CFA variabel promosi tertinggi adalah indikator kedua yaitu masalah potongan

harga. Untuk itu, saran yang diajukan bahwa sebaiknya produsen memberikan potongan-
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potongan harga tertentu kepada toko sehingga toko bisa meneruskan potongan harga tersebut
kepada konsumen. Pihak produsen akan merasa kesulitan untuk bisa mengawasi bahwa pihak
toko memberikan potongan harga atau tidak kepada konsumen, namun untuk merangsang pihak
toko maka produsen bisa menerapkan sistem poin bagi penjualan dimana ketika toko mampu
menjual dalam target tertentu akan mendapatkan poin yang bisa dinominalkan oleh pihak toko.
Strategi ini dimungkinkan mampu mendorong pihak toko untuk lebih aktif dalam merancang
strategi sehingga penjualan meningkat dan salah satunya mungkin dengan memberikan
potongan harga tertentu.

. Nilai estimates CFA variabel tempat tertinggi adalah indikator kedua yaitu keberlanjutan
ketersediaan barang di toko. Untuk itu, saran yang diajukan bahwa pihak produsen sebaiknya
lebih aktif dalam memprediksikan tingkat penyerapan produk di berbagai area sehingga bisa
memproporsikan kebutuhan barang di pasar yang akan didistribusikan kepada toko untuk
menjamin bahwa pihak toko secara berkelanjutan bisa mendapatkan produk lampu merek ACR
ketika membutuhkan.

5.2.2 Saran akademis.

. Untuk penelitian yang akan datang sebaiknya mengembangkan penelitian ini dengan
memperhatikan tingkat keterbatasan penelitian ini.

. Dalam praktik pemasaran, terciptanya keputusan pembelian bukan sebagai tujuan akhir tetapi
menjalin hubungan secara berkelanjutan dengan pelanggan menjadi orientasi yang lebih
penting. Maka penelitian yang akan datang sebaiknya mengembangkan variabel penelitian dan

tidak hanya terbatas pada keputusan pembelian.
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KUESIONER PENELITIAN

Dengan hormat,

Terima kasih atas kesediaan Bapak/Ibu untuk berpartisipasi dalam mengisi
kuesioner ini. Penelitian ini digunakan untuk menyusun tesis dengan judul
“Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Perceived Value dan Keputusan

Pembelian Produk Lampu Hemat Energi Merek ACR di Surabaya”.

Untuk itu para responden diharapkan dapat memberikan jawaban yang
sebenar-benarnya demi membantu penelitian ini. Atas waktu dan kesediaannya,

saya ucapkan banyak terima kasih, semoga penelitian ini bermanfaat.

Hormat saya,

Surya Danu Kusmono
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Karakteristik Responden

1.

o O T 95 b

5.

Nama

. Usia e Tahun
. Jenis kelamin : () Laki-laki (O Perempuan

. Pendidikan terakhir:

. Tidak sekolah

. SD/sederajat

. SLTP/sederajat

. SLTA/sederajat

. Akademik/Perguruan Tinggi

Apakah anda pernah membeli dan menggunakan produk lampu ACR (Lingkari

jawaban yang sesuai)?

a.

Pernah

b. Tidak Pernah
*Jika menjawab (b) , mohon tidak melanjutkan kuesioner ini

6. Kapan terakhir anda membeli dan menggunakan produk lampu ACR (Lingkari

jawaban yang sesuai)?

a. < 1tahun terakhir

b. > 1 tahun terakhir



