
5.1. Simpuhm 

BAB 5 

SIJ\.WULAN DAN SARAN 

Berdasarkan uraian dan allalisis yang telah dikemukakllIl pada 

bab-bab terdahulu, maka hasil penelitian ini dapat disimpulkan sebagai 

berikut: 

a. Hasil analisis deskripsi diketahui bahwa elemen-elemen dari atribut 

produk suhun yang meliputi harga yang kompetitif, kelezatan, dan 

kemudahan dalam mendapatkall produk suhun di pasaran tcmlasuk 

dalam kuadran A (prioritas utama). Elemcn-elemen dari atribut 

produk ini keberadaannya dinilai sangat penting oleh konsumen, 

sedangkan tingkat pelaksanaan yang dilakukan oleh perusahaan masih 

belum memuaskan. Oleh sebab itu penanganrumya perlu 

diprioritaskan oleh perusahaan, karena sangat mempengamhi 

kepuasan konsumen. 

b. Hasil analisis deskripsi diketahui bahwa kescsuaian harga. dcngan 

kualitas suhun, kemudahan pcnyajian, bentuk dan wama produk 

suhun, kekonsistenan rasa suhlln, serta komposisi dan kandllngan gizi 

suhun tennasuk dalam kuadran B (pertahankan prestasi). Elemen

elemen ini perlu dipertahnnkan kinerjanya karcna pclaksaJ1aaJUlya 
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telah sesuai dengan harapan konsllmen sehingga dapat memuaskan 

konsumen. 

c. Hasil analisis deskripsi diperoleh bahwa elemen benluk dan ukllnm 

kemasan suhlln dan kemasan slIhlln masllk kuadran C (prioritas 

rendah). Elemen-elemen ini dinilai masih dianggap kurang penting 

bagi konsumen, sedangkan kualitas pelaksanannya biasa. Sert.a tidak 

ada elemen dari alribut prodllk sulllJl1 yHng masuk dalam klladran D 

(berlebihan). 

d. Hasil pengujian statistik dengan IIji Rank bertanda Wilcoxon untuk 

atribut kesesuaian harga (vallie 10 price relationship) mel1lJI]ukkan 

Ho ditolak, karena nilai Z hilung (= -8,2954) < Z I .• bl!! (= -1,96), bcrart.i 

persepsl konslImen pada atrihut kcseslIaian harga slIhlln merek 

Matahari yang mereka konsumsi beilim sesliai dengan harapan 

mereka. Hasil pengujian untuk atribut. kualitas (product quall!;)'), 

menunjukkan Ho ditolak, karena nilai Z hilung (= .7,1867) < Z '"bel (= 

-1,96), berarti persepsi konsumen pada atribllt kualitas produk suhun 

merek MataJlari yrulg Inercka konsumsi beillm sesuai dengan harapan 

mereka. Untuk atribut penampihUl produk (product feature), 

menunjukkrul Ho ditolak:, karena nilai Z hilung (= -7,7100) < Z I.bd (= 

-1,96), bcrarti persepsi konsumcn pada atribut penampilan suhun 

merek Matahari yang mereka konslllTlsi beJulTl sesliai dengan harapan 

mereka. Untuk atribut kcandalan prodllk (reliability), mel1\lI~jukkal1 
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Ho diterima, karena nilai Z hilung (= -1,2175) < Z l.b.1 (= -1,96), 

berarti persepsi konsumen pada atribut keandalan produk suhun 

merek Matahari yang mereka konsumsi telah sesllai dengan harapan 

mereka. Untuk atribut kemudahan mendapatkan produk (col1vel1ie1U.~ 

of aBquisition) suhun merek Matahari di pasaran' menunjukkan Ho 

ditolak, karena nilai Z Mung (= -8,0388) < Z lobe! (= -1,96), berarti 

persepsi konsumell pada atribut kemudal13J1 mendapatkall produk 

suhull merck Matahari yang mercka konsumsi bclum sesuai dengan 

harapan mereka. 

e. Pengujian lebih Janjut untuk masing-masing elemen dari set.iap atribut 

produk memlI~ukkan bahwa Ho ditolak (~ilung lebih keci\ dari -1,96) 

untuk clemen harga sl.lhun yang kompetitif (Ztulung = -8,41 86), 

kelezatall sllhun (ZrutUllg = -7, J 149), kemasaJ1 sllhun (7--rutWlg = -4,9401), 

bentuk dan ukuran kemasan suhun (7~hUJg = -7,8659), kemudahaJ1 

mendapatkan suhun (Ztutung = -8,0388), selta sistem distribllsi (Ztutllng = 

-8,1008), sehingga dapat dikatakan bahwa persepsi konsumen pada 

elemen-elemen t.ersebut belum sesuai dengan harapannya. Sedangkan 

elemen-elemen kesesllaiaJ1 harga dengan kualitas sllhlln (~Ilung = -

0,1747), kemudahan penyajian (Zrutung = -1,1201), bentuk dm 

wama suhun (Ztutung = -1,2603), kekonsistenm rasa suhun (Zrutung = -

1,7122), komposisi da11 kaJldungan gizi suhun (7-'tUll1ng = -0,3878) 

berdasarkan pengllJlan statistik menllnjukkaJ1 bal1Wa persepsl 
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konsumen pada elemen-elemen tersebut telah seSllal dengan 

harapannya. 

5.2. Saran 

Beberapa saran yang penulis kemukakan yang kiranya dapat 

meningkatkan citra perusahaan adalah sebagai berikut: 

a. Hendaknya lebih memperhatikan elemen harga suhun yang kompetitif 

dari atribut kesesuaian harga, karena hal ini merupakan elemen utarna 

yang diinginkan konsumen dan membawa image yang baik bagi 

perusahaan secta memiliki nilai Zrulung terkecil (= -8,4186). Selain itu, 

elemen-elemen yang juga perJu diperhatikan kinerjanya karena 

merupakan elemen penting bagi konsumen dan memiliki nilai 7-'hilllng 

lebih kecil dari -1,96 adalah kelezatan suhun, kemasan suhun, bentllk 

dan ukuran kemasan, dan kemudahan mendapatkan suhun. Elemen

elemen tersebut perlu segera ditingkatkan kinerjanya, karcna tingkat 

kesesuaiannya masih rendall . Peningkatan kinerja pada elemen harga 

yang kompetitif dapat dilakllkan dengaIl cara menetapkan harga suhun 

merek Matahari sarna atau sedikit lebih rendah dari harga suhun 

merek lain di pasaran. Peningkalan kinerja pada elemen kelezatan 

suhun merek Malahari dapat dilakukan dengan cara pemilihan ball1.IJJ 

baku yang berkualitas dan perbaikan proses produksi. Peningkatan 

kinerja pada elemen kernudahan men<lapalkall suhul1 merek Matahari 
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di pasaran adalah sangat penting yang dapat dilakukan dengan 

memperluas distribusi. Perusahaan dapat memilih sistem distribusi 

salu level (a one level) dengan memperluas pengecer. 

b. Disarankan agar elemen kesesuaian harga dengan kualitas sulmn, 

kemudahan penyajian, bentuk dan wama produk suhun, kemasan 

suhun, kekonsistenan rasa sllhun, serta komposisi dan kandungan gizi 

suhun sesuai dengan yang dijanjikan dipertnhankan kine/janya karena 

pelaksanaannya telah sesuai dengan harapan konsllmen. Hal ini 

dilakukan agar konsumen puas. Konsumen yang pUllS cenderung loyal 

yang diwujudkan dengan melakukan pembelian ulang dan kesediaan 

merekomendasikan pada orang lain. 

c. Berdasarkan hasil anal isis elemen-elemen dari atribut produk suhun 

yang masuk ke dalam kuadran C (prioritas rendah) adalah kemasan 

suhun serta bentuk dan ukuran kemasan suhun. Rekomendasi yang 

disarankan untuk elemen kemasan suhun serta bentuk clan ukuran 

suhun adalah perhatian yang biasa saja artinya perusahaan ticlak perlu 

terlalu serius untuk memperbaiki elemen-elemen tersebut. Perbaikan 

kemasan suhun dilakukan sekedamya untuk meningkatkan minat beli 

konsumen, c1emikian juga bentuk dan ukuran kemasan disesuaikan 

dengan keinginan konsumen. Untuk mengelahui keinginaJ/ konsumcn 

terhadap clemen-elemen ini pcrusahaan clap a!. membuka kolak saran 
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yang dikumpllikan melalui pcngecer-pengecemya yang mcndapat 

infonnasi langslIng dari konslImen akhir. 
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