
BABS 

SIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan umian dan pembahasan pada bab~bab sebelumnya mengenai pengaruh 

Brand Loyalty dan Perceived Quality terhadap keputusan konsumen dalam membeli 

minyak gorcng merek [KAN DORANG diSurabaya, maka pada bab terakhir ini akan 

mcnyimpulka~ dml membcrikan saran yang dipcrlukan sebagai ballan pCI11mbangmi bagi 

perusahaan yang bersangkutan dalam menjalankan usahanya dimasa yang akan datang . 

5.1. SimpuJan 

Berdasarkan basil pengolahan data dan analisis yang dilakukan sebelurnnya, maka 

dapat ditarik suatu kesimpulan sebagai berikut : 

I. Terdapat pengaruh secara serempak atau secara bersama-sarna antara variabel bebas 

yailu Brand Loyalty (XI) dan Perceived Quality (X2) terhadap variabel terikat yaitll 

kcputusan pembelian (Y), yailu FIUIUllIl sebesar 198,992 jauh lebih besar dari Flab.:! 

sebesar 3,15 dan hal ini berarti hipotesis kerja pertama yang menduga bahwa ada 

pengaruh antara variabel Brand Loyalty dan variabel Perceived Quality lerhadap 

variabel keputusan pembelian dapat diterima. 

2. Berdasarkan perhitungan komputer menggunakan program SPSS 7.5 dapat diketahlli 

tlulwlg variabel Brand Loyalty sebesar 2,766 dan tbitWl1\ variabel Perceived Quality 
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sebesar 15,721. Hal ini berarti hipotesis kerja kedua yang menduga bahwa variabel 

Perceived Quality mempunyai pengaruh yang dominan terhadap variabel keputusan 

pembelian dapat dilelima. 

3. Tingkat loyalitas konsumen terhadap keputusan pembelian minyak goreng merek 

lKAN OORANG yang rendah dipengaruhi oleh fak10r mahalnya harga minyak 

goreng merek IKAN OORANG, sehingga mengurangi keinginan konslUnen untuk 

melakukan pcmbelian ulang. 

5.2. Santn 

Dengan melihat hasil kesimpulan matas, maka saran yang dapat diberikan kepada 

perusahaan minyak goreng merek IKAN DORANG sebagai bahan pertimbangan dalam 

menjalankan usahanya dimas a yang akan datang adalah sebagai berikut : 

1. Nama perllsahaan maupun kualitas produknya sudah dikenal oleh masyarakat luas, 

namun beberapa konsurnen merasa faktor mahalnya harga merupakan kendala untuk 

membeli ulang minyak goreng merek IKAN DORANG. Hendaknya perusahaan perlu 

meninjau kembali kebijaksanaan harga dengan tidak men/,'lirangi kualitas produk, 

agar tidak mengurangi keinginan konsumen untuk membeli ttlang minyak goreng 

merek lKAN DORANG, yang pacla akhimya mcningkatkan loyalitas konsurnen dalam 

membeli minyak goreng merek lKAN DORANG. 

2. Untuk meningkatkan volume penjualan, hcndaknya perusahaan menciptakan suatu 

slogan dan lema yang menarik unluk kegialan periklanan sehingga mudah diingat oleh 

kOllSlUnen. 
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3. Hendaknya perusahaall menciptakan variasi ukuran minyak goreng merek IK.AN 

DORANG, sehingga konsumen bebas dalam memilih ukuran yang sesuai dengan 

kemampllan. 

4. Sebaiknya perusahaan memperkenalkan minyak goreng merck IKAN DORANGlewat 

event-event khusus seperti mengadakan pasar murah, potongan harga, dan lain-lain, 

agar terbuka kesempatan untuk melakukan hubungan langsung dengan konsumen, 

sehingga konsumen merasa diperhatikan. 

5. Sebaiknya perusahaan lebih memperhatikall dan mengatur pendistribusian minyak 

goreng merek lKAN DORANG terutama melalui toko-toko kecil mallpun supermarket 

sehingga mlldah didapatkan oleh konsumen. 
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