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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, simpulan dalam 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Persepsi berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase 

intention sehingga dapat ditarik simpulan bahwa hipotesis 1 

diterima. Semakin baik persepsi yang dimiliki konsumen 

terhadap produk akan menimbulkan minat konsumen untuk 

membeli produk tersebut.  

2. Sikap berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase 

intention sehingga dapat ditarik simpulan bahwa hipotesis 2 

diterima. Sikap konsumen yang postif terhadap suatu produk 

akan menimbulkan minat konsumen untuk membeli produk 

tersebut.  

3. Persepsi tidak berpengaruh signifikan terhadap purchase decision 

sehingga dapat ditarik simpulan bahwa hipotesis 3 ditolak. 

Persepsi yang baik terhadap produk tidak  menciptakan suatu 

keputusan untuk membeli produk.  

4. Sikap berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase 

decision sehingga dapat ditarik simpulan bahwa hipotesis 4 

diterima. Sikap konsumen yang postif terhadap suatu produk 

akan menciptakan suatu keputusan untuk membeli produk.  

5. Purchase Intention berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

purchase decision sehingga dapat ditarik simpulan bahwa 

hipotesis 5 diterima. Semakin tinggi purchase intention yang 

dimiliki konsumen akan memunculkan purchase decision pada 

konsumen. 
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6. Persepsi berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase 

decision melalui purchase intention sehingga dapat ditarik 

simpulan bahwa hipotesis 6 diterima. Semakin baik persepsi 

konsumen terhadap produk maka akan memunculkan minat 

konsumen untuk membeli suatu produk yang diakhiri dengan 

keputusan pembelian. 

7. Sikap berpengaruh positif dan signifikan terhadap purchase 

decision melalui purchase intention sehingga dapat ditarik 

simpulan bahwa hipotesis 6 diterima. Sikap positif yang dimiliki 

konsumen akan memunculkan minat konsumen untuk membeli 

suatu produk yang diakhiri dengan keputusan pembelian. 

 

 

5.2 Saran 

5.2.1 Saran Teoritis 

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. 

 

 

5.2.2 Saran Praktis 

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, maka dapat diberikan 

beberapa rekomendasi berupa saran-saran yang dapat menjadi bahan 

pertimbangan bagi pihak Manajemen Jamu Iboe. 

1. Pada variabel persepsi, nilai rata-rata jawaban responden yang 

terendah adalah indikator “Kemasan Iboe Health Drink menjadi 
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pertimbangan saya membelinya”. Untuk itu saran yang dianjurkan 

bagi management Jamu Iboe yaitu harus mampu memperhatikan 

ukuran dari kemasan Iboe Health Drink. Karena ukuran Iboe Health 

Drink relative lebih rendah jika dibandingkan dengan competitor lain. 

Sehingga mengakibatkan susahnya konsumen untuk menemukan Iboe 

Health Drink di toko / swalayan 

2. Pada variabel sikap, nilai rata-rata jawaban responden yang terendah 

adalah indikator “Iboe Health Drink berkhasiat secara langsung pada 

kesehatan saya.”. Untuk itu saran yang dianjurkan bagi management 

Jamu Iboe untuk lebih memperhatikan khasiat penyembuhan yang 

terkandung dalam produk Iboe Health Drink. Sehingga manfaat 

kesehatan yang ditawarkan oleh perusahaan dapat dirasakan oleh 

konsumen. 

3. Pada variabel purchase intention, nilai rata-rata jawaban responden 

yang terendah adalah indikator “Persepsi saya terhadap manfaat 

produk menimbulkan niat untuk membeli Iboe Health Drink”. Untuk 

itu saran yang dianjurkan bagi management Jamu Iboe untuk 

menambahkan khasiat pengobatan di dalam Iboe Health Drink 

sehingga effort yang dikeluarkan konsumen sebanding dengan yang 

diterima. 

4. Pada variabel purchase decision, nilai rata-rata jawaban responden 

yang terendah adalah indikator “Manfaat produk yang ditawarkan 

menimbulkan niat saya untuk membeli Iboe Health Drink”. Untuk itu 

saran yang dianjurkan bagi management Jamu Iboe untuk 

menambahkan khasiat produk sehingga menciptakan keyakinan bagi 

konsumen bahwa Iboe Health Drink merupakan minuman kesehatan 

yang berkhasiat dan tidak ragu untuk membeli Iboe Health Drink.  
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