
5.1 . Simp ulan 

BAB5 

SIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan terhadap loyalitas dan 

keputusan pembelian konsumen terhadap air minum dalam kemasan merek Aqua 

di kotamadya Surabaya, maka dapat diambil beberapa simpulan sebagai berikut: 

I. Prosentase tertinggi untuk tingkat loyalitas konsumen terhadap air minum 

dalam kemasan merek Aqua di kotamadya Surabaya berada pada tingkat Split 

loyal yang menunjukkan nilai sebesar 42 ,85%, hal ini membuktikan bahwa 

tingkat loyalitas konsumen masih rendah. 

') Dengan tingkat signiftkan sebesar 5% dan tingkat koeftsien korelasi berganda 

sebcsar 0.79&, maka hal tersebut menunjukkan adanya pengaruh yang sangat 

kuat antara variabel harga, produk, saluran distribusi dan promosi air minum 

dalam kcmasan merek Aqua secara serempak terhadap keputusan pembelian 

konsumcn ai kotamadya Surabaya, jadi dengan adanya harga yang tepat, 

produk yang scsuai, saluran distribusi yang baik dan promosi yang geneaT, 

maka kcputusan pembelian konsumen terhadap air minum dalam kemasan 

merck Aqua akan meningkat. Berdasarkan hasil uji F menunjukkan bahwa 

FllI,,,n!, ~ 40,715 > F(5%.4/9J) = 2,53. Hal ini berarti hipotesis kerja yang 

menyatakan bahwa ada pengaruh variabel harga, produk, saluran distribusi 

dan promosi secara serempak terhadap keputusan pembelian dapat diterima. 
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3. fkrdasar\..an hasil uji t, menunjukkan bahwa t hitung untuk variabel harga 

(-0.380) , I label (2,000) dan I hitung untuk variabel produk (0,291) < t tabel 

(2,000) Iial ini berarti hipolesis kerja yang menyatakan bahwa ada pengaruh 

harga dan produk terhadap keputusan pembelian tidak dapat diterima. 

Scdangkan t hi tung variabel saluran distribusi (2,198) > t tabel (2 ,000) dan t 

hitung unluk variabel promosi (9, 173) > t tabel (2 ,000), maka hal ini berarti 

hipotesis kerja yang menyatakan bahwa ada pengaruh saluran distribusi dan 

promosi lerhadap keputusan pembelian dapat diterima. 

5.2. Saran 

Benlasarkan simpulan yang telah dikemukakan di atas, maka saran yang 

dapat dibcrikan terhadap perusahaan yang memproduksi air minum dalam 

kemasan merek Aqua untuk meningkatkan keputusan pembelian konsumen, yaitu: 

I. fnformasi, kritik dan saran dari konsumen sangat penting dan harus 

diperhatikan agar kualitas dapat ditingkatkan dengan harga yang tetap 

terjangkau oleh masyarakat, agar dapat meningkatkan tingkat loyalitas 

konsumen sehingga dapat mempertahankan tingkat Ioyalitas konsumen dan 

meningkatkan Ioyalitas konsumen yang masih rendah. 

2. Perusahaan diharapkan dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen 

melalui harga dan produk, karena berdasarkan pengujiatihipotesis dengan 

menggunakan uji t, nilai t hitung > t tabel. Hal ini berarti bahwa hipotesis 

kerja yang menyatakan bahwa ada pengaruh harga dan produk terhadap 

keputusan pembelian konsumen tidak dapat diterima. 
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3. Perusahaan dapat mencari infonnasi mengenai bagaimana keinginan dan 

kebutuhan dari pelanggan yang membeIi air minum dalam kemasan merek 

Aqua, yaitu dengan melakukan riset secara terus-menerus mengingat 

keinginan pelanggan yang selalu berubah-ubah. Dengan adanya riset tersebut, 

maka dapat diketahui tanggapan konsumen terhadap air minum dalam 

kemasan merek Aqua, sehingga dapat diketahui kekurangan apa yang perlu 

diperbaiki agar produk tersebut dapat sesuai dengan keinginan dan kebutuhan 

dari konsumen. 

4. Perusahaan hendaknya dapat mengantisipasi perubahan keinginan dan 

kebutuhan konsumen, karena banyak produk pesaing yang berusaha untuk 

meraih pangsa pasar sehingga dibutuhkan perhatian yang lebih besar agar 

dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen dan agar konsumen tidak 

berpindah ke merek yang lain. 
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