BAB §

SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan

Berdasarkan uraian dan analisis yang telah dikemukakan pada

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

bertkut:

a.

Hasil analisis deskripsi diketahui bahwa elemen-elemen dari atribut
produk suhun yang meliputi harga yang kompetitif, kelezatan, dan
kemudahan dalam mendapatkan produk suhun di pasaran termasuk
dalam kuadran A (prioritas utama). Elemen-elemen dari atribut
produk ini keberadaannya dinilai sangat penting oleh konsumen,
sedangkan tingkat pelaksanaan yang dilakukan oleh perusahaan masih
belum memuaskan. ©Oleh sebab itu penanganannya perlu
diprioritaskan oleh perusahaan, karena sangat mempengaruh
kepuasan konsumen.

Hasil analisis deskripsi diketahui bahwa kesesuaian harga dengan
kualitas suhun, kemudahan penyajian, bentuk dan wama produk
suhun, kekonsistenan rasa suhun, serta komposisi dan kandungan gizi
suhun termasuk dalam kuadran B (pertahankan prestasi). Elemen-

elemen ini perlu dipertahankan kinerjanya karena pelaksanaannya
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telah sesuai dengan harapan konsumen sehingga dapat memuaskan
konsumen.

Hasil analisis deskripsi diperoleh bahwa elemen bentuk dan ukuran
kemasan suhun dan kemasan suhun masuk kuadran C (prioritas
rendah). Elemen-elemen ini dinilai masih dianggap kurang penting
bagi konsumen, sedangkan kualitas pelaksanannya biasa. Serta tidak
ada elemen dari atribut produk suhun yang masuk dalam kuadran D
{berlebihan).

Hasil pengujian statistik dengan upi Rank bertanda Wilcoxon untuk
atribut kesesuaian harga (value fo price relationship) menunjukkan
Ho ditolak, karena nilai Z pjyng (= -8,2954) < Z e (= -1,96), berarti
persepsi konsumen pada atribut kesesuaian harga subun merek
Matahar yang mereka konsumsi belum sesuai dengan harapan
mereka. Hasil pengujian untuk atribut kualitas (product guality),
menunjukkan Ho ditolak, karena nilai Z yjuny (= <7,1867) < Z ya =
-1,96), berarti persepsi konsumen pada atribut kualitas produk suhun
merek Matahari yang mereka konsumsi belum sesuai dengan harapan
mereka. Untuk atribut penampilan produk (product feature),
menunjukkan He ditolak, karena nilai Z pyyng (= -7,7700) < Z e (&
-1,96), berarti persepsi konsumen pada atribut penampilan suhun
merek Matahari yang mereka konsumsi belumn sesuai dengan harapan

mereka. Untuk atribut keandalan produk (reliability), menunjukkan
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Ho diterima, karena nilai Z g (= —1,2175) < Z e (= -1,96),
berarti persepsi konsumen pada atribut keandalan produk suhun
merek Matahari yang mereka konsumsi telah sesuai dengan harapan
mereka. Untuk atribut kemudahan mendapatkan produk (convenience
of aequisition) suhun merek Matahari di pasaran, menunjukkan Ho
ditolak, karena nilai Z pyung (= -8.0388) < 7 g (= -1,96), berarti
persepsi konsumen pada atribut kemudahan mendapatkan produk
suhun merek Matahari yang mereka konsumsi belum sesuai dengan
harapan mereka.

Pengujian lebih lanjut untuk masing-masing elemen dari setiap atribut
produk menunjukkan bahwa Ho ditolak (Znung lebih kecil dari -1,96)
untuk elemen harga suhun yang kompetitif (Zyyung = -8,4186),
kelezatan suhun (Zgue = -7.1149), kemasan suhun (Zyu,g = -4,9401),
bentuk dan ukuran kemasan suhun (Zpwng = -7.8659). kemudahan
mendapatkan suhun (Z.,, = -8,0388), serta sistem distribusi (Zpjnp =
-8,1008), sehingga dapat dikatakan bahwa persepsi konsumen pada
elemen-elemen tersebut belum sesuai dengan harapannya. Sedangkan
elemen-elemen kesesuaian harga dengan kualitas suhun  (Zpitwng = -
0,1747), kemudahan penyajian  (Zyyug = -1,1201), bentuk dan
wama suhun (Zyjung = -1,2603), kekonsistenan rasa suhun (Zyjung = -
1,7122), komposisi dan kandungan gizi suhun (Zyweg = -0.3878)

berdasarkan pengujian statistik menunjukkan bahwa persepsi
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konsumen pada elemen-elemen tersebut telah sesuai dengan

harapannya.

S.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 i merupakan elemen utama
yang diinginkan konsumen dan membawa image yang baik bagi
perusahaan serta memiliki nilai Zy,,, terkecil (= -8,4186). Selain itu,
elemen-elemen yang juga perlu diperhatikan Kinerjanya karena
merupakan elemen penting bagi konsumen dan memiliki nilai Zygng
lebih kecil dan -1,96 adalah kelezatan suhun, kemasan suhun, bentuk
dan ukuran kemasan, dan kemudahan mendapatkan suhun. Elemen-
elemen tersebut perlu segera ditingkatkan kinerjanya, karena tingkat
kesesuatannya masih rendah. Peningkatan kinerja pada elemen harga
yang kompetitif dapat dilakukan dengan cara menetapkan harga suhun
merek Matahari sama atau sedikit lebih rendah dari harga suhun
merek Iain di pasaran. Peningkatan kinerja pada elemen kelezatan
suhun merek Matahari dapat dilakukan dengan cara pemilihan bahan
baku yang berkualitas dan perbaikan proses produksi. Peningkatan

kinerja pada elemen kemudahan mendapatkan suhun merek Matahari
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di pasaran adalah sangat penting yang dapat dilakukan dengan
memperluas distribusi. Perusahaan dapat merﬁi!ih sistem distribusi
satu level (@ one level) dengan memperluas pengecer.

Disarankan agar elemen kesesuaian harga dengan kualitas suhun,
kemudahan penyajian, bentuk dan wama produk suhun, kemasan
suhun, kekonsistenan rasa suhun, serta komposisi dan kandungan gizi
suhun sesuai dengan yang dijanjikan dipertahankan kinerjanya karena
pelaksanaannya telah sesuai dengan harapan konsumen. Hal ini
dilakukan agar konsumen puas. Konsumen yang puas cenderung loyal
yang diwujudkan dengan melakukan pembelian ulang dan kesediaan
merekomendasikan pada orang lain.

Berdasarkan hasil analisis elemen-elemen dan atribut produk suhun
yang masuk ke dalam kvadran C (prioritas rendah) adalah kemasan
suhun serta bentuk dan ukuran kemasan suhun. Rekomendasi yang
disarankan untuk elemen kemasan suhun serta bentuk dan ukuran
suhun adalah perhatian yang biasa saja artinya perusahaan tidak perlu
terlalu serius untuk memperbaiki elemen-elemen tersebutl. Perbaikan
kemasan suhun dilakukan sekedamya untuk meningkatkan minat beli
konsumen, demikian juga bentuk dan ukuran kemasan disesuaikan
dengan keinginan konsumen. Untuk mengetahui keinginan konsumen

terhadap elemen-elemen ini perusahaan dapat membuka kotak saran
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yang dikumpulkan melalui pengecer-pengecernya yang mendapat

informasi langsung dari konsumen akhir.
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