BAB YV

SIMPULAN DAN SARAN

5.1. Simpulan

Setelah dilakukan pembahasan baik dari segi teori maupun dari segi praktek
yang ada dalam perusahaan dimana dilakukan pengamatan pada perilaku konsumen
yang membeli produk sabun LUX dan Lifebuoy, maka pada bab terakhir ini dapat
disimpulkan hal-hal yang dianggap penting dari analisis data-data dan pembahasan
yaitu:

1. Konsumen yang dibedakan menurut jenis kelamin pria dan wanita berpendapat
bahwa faktor harga sabun LUX adalah relatif murah. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa untuk faktor harga tidak ada perbedaan preferensi dengan
faktor jenis kelamin. Hal ini sesuai dengan hipotesis penelitian yaitu bahwa
tidak ada perbedaan preferensi antara pria dan wanita dalam memilih sabun
LUX menurut tingkat harga.

2. Konsumen yang dibedakan menurut jenis kelamin pria dan wanita berpendapat
bahwa faktor harga sabun Lifebuoy adalah relatif murah. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa untuk faktor harga tidak ada perbedaan preferensi dengan
faktor jenis kelamin. Hal ini sesuvai dengan hipotesis penelitian yaitu bahwa
tidak ada perbedaan preferensi antara pria dan wanita dalam memilih sabun

Lifebuoy menurut tingkat harga.
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3. Konsumen yang dibedakan menurut jenis kelamin pria dan wanita berdasarkan
manfaat mempunyai pendapat yang berbeda-beda untuk produk LUX.
Konsumen pria berpendapat bahwa sabun LUX bermanfaat mengharumkan kulit
sedangkan konsumen wanita berpendapat bahwa sabun LUX bermanfaat
menyegarkan kulit. Hal ini sesuai dengan hipotesis penelitian yang menyatakan
bahwa ada perbedaan preferensi antara pria dan wanita dalam memilih sabun
LUX menurut tingkat manfaat.

4. Konsumen yang dibedakan menurut jenis kelamin pria dan wanita berdasarkan
manfaat mempunyai pendapat yang berbeda-beda untuk produk Lifebuoy.
Konsumen pria berpendapat bahwa sabun Lifebuoy bermanfaat menyegarkan
kulit sedangkan konsumen wanita berpendapat bahwa sabun Lifebuoy
bermanfaat membersihkan kotoran. Hal ini tidak sesuai dengan hipotesis
penelitian yang menyatakan bahwa tidak ada perbedaan preferensi antara pria
dan wanita dalam memilih sabun LUX menurut tingkat manfaat.

5. Dalam pilihan faktor kemasan yang diinginkan oleh konsumen, baik konsumen
pria maupun wanita mempunyai pendapat yang sama untuk sabun LUX adalah
menarik. Sehingga dapat disimpulkan bahwa untuk faktor kemasan tidak ada
perbedaan preferensi dengan faktor jenis kelamin Hal ini berlawanan dengan
hipotesis penelitian yaitu bahwa ada perbedaan preferensi antara pria dan wanita
dalam memilih sabun LUX menurut tingkat kemasan.

6. Dalam pilihan faktor kemasan yang diinginkan oleh konsumen, baik konsumen
pria maupun wanita mempunyai pendapat yang tidak sama untuk sabun

Lifebuoy adalah cukup menarik dan menarik. Sehingga dapat disimpulkan
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bahwa untuk faktor kemasan ada perbedaan preferensi dengan faktor jenis
kelamin. Hal ini berlawanan dengan hipotesis penelitian yaitu bahwa tidak ada
perbedaan preferensi antara pria dan wanita dalam memilih sabun Lifebuoy
menurut tingkat kemasan.

7. Untuk faktor busa dari hasil data dan perhitungan diperoleh bahwa konsumen
pria dan wanita mempunyai pendapat yang sama terhadap sabun LUX yaitu
busanya cukup banyak. Jadi dapat disimpulkan bahwa untuk faktor busa sabun
LUX tidak ada perbedaan preferensi antara pria dan wanita. Hal ini sesuai
dengan hipotesis penelitian yang menyatakan bahwa tidak ada perbedaan
preferensi antara pria dan wanita dalam memilih sabun LUX menurut tingkat
busa.

8. Untuk faktor busa dari hasil data dan perhitungan diperoleh bahwa konsumen
pria dan wanita mempunyai pendapat yang sama terhadap sabun Lifebuoy yaitu
busanya cukup banyak. Jadi dapat disimpulkan bahwa untuk faktor busa sabun
Lifebuoy tidak ada perbedaan preferensi antara pria dan wanita. Hal ini sesuai
dengan hipotesis penelitian yang menyatakan bahwa tidak ada perbedaan
preferensi antara pria dan wanita dalam memilih sabun Lifebuoy menurut

tingkat busa.

5.2. Saran
Dalam usahanya mempertahankan agar konsumen memperoleh kepuasan

sehingga melakukan pembelian ulang terhadap produk sabun LUX dan Lifebuoy,

maka penulis ingin memberikan saran sebagai berikut:
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1. Dalam hal harga konsumen berpendapat bahwa harga produk sabun LUX adalah
relatif murah. Berarti bahwa produk tersebut mempunyai keunggulan dalam
faktor harga. Keunggulan ini hendaknya dapat dipertahankan oleh produsen agar
konsumen masih mempunyai pendapat yang sama dalam faktor harga produk
tersebut diatas. Selain itu untuk dapat merangsang minat konsumen dalam
membeli produk sabun LUX, produsen dapat memberikan potongan
harga/bonus/hadiah langsung sehingga konsumen menjadi lebih tertarik untuk
melakukan pembelian.

2. Dalam hal harga konsumen berpendapat bahwa harga produk sabun Lifebuoy
adalah relatif murah. Berarti bahwa produk tersebut mempunyai keunggulan
dalam faktor harga. Keunggulan ini hendaknya dapat dipertahankan oleh
produsen agar konsumen masih mempunyai pendapat yang sama dalam faktor
harga produk tersebut diatas. Selain itu untuk dapat merangsang minat
konsumen dalam membeli produk sabun Lifebuoy, produsen dapat memberikan
potongan harga/bonus/hadiah langsung sehingga konsumen menjadi lebih
tertarik untuk melakukan pembelian.

3. Dari data dan hasil perhitungan dapat digunakan oleh produsen sebagai
acuan/dasar untuk memperbaiki kemasan daripada sabun LUX, dimana antara
jenis kelamin pria dan wanita tidak mempunyai perbedaan pendapat untuk
kemasan sabun LUX. Oleh sebab itu produsen tidak perlu membedakan
kemasan atau membuat desain baru dari sabun LUX karena konsumen saat ini
masih menyukai desain yang ada dan produsen dapat terus meningkatkan desain

kemasan agar tetap menarik minat konsumen baik pria maupun wanita.
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4. Dari data dan hasil perhitungan dapat digunakan oleh produsen sebagai
acuan/dasar untuk memperbaiki kemasan daripada sabun Lifebuoy, dimana
antara jenis kelamin pria dan wanita mempunyai perbedaan pendapat untuk
kemasan sabun Lifebuoy. Oleh sebab itu produsen perlu membuat desain baru
dari sabun Lifebuoy yang lebih menarik minat konsumen sehingga dapat
menghapus perbedaan pendapat antara pria dan wanita mengenai kemasan sabun
Lifebuoy.

5. Dalam hal manfaat, konsumen sudah mempunyai image tertentu terhadap sabun
LUX yaitu untuk kecantikan/perawatan tubuh. Jadi perusahaan/produsen dapat
tetap mempertahankan image konsumen tersebut dan terus meningkatkan
kualitasnya. Untuk mengembangkan produk baru, perusahaan perlu memadukan
antara manfaat sabun kecantikan dan kesehatan dengan merek yang baru
sehingga kebutuhan konsumen dapat terpenuhi.

6. Dalam hal manfaat, konsumen sudah mempunyai image tertentu terhadap sabun
Lifebuoy yaitu untuk kesehatan keluarga. Jadi perusahaan/produsen dapat tetap
mempertahankan image konsumen tersebut dan terus meningkatkan kualitasnya.
Untuk mengembangkan produk baru, perusahaan perlu memadukan antara
manfaat sabun kecantikan dan kesehatan dengan merek yang baru sehingga
kebutuhan konsumen dapat terpenuhi.

7. Sedangkan dalam hal busa sabun LUX produsen hendaknya tetap
mempertahankan kualitas yang ada dengan kandungan busa yang cukup banyak
tanpa mengurangi kandungan tersebut sehingga konsumen masih tetap

mempunyai loyalitas. Apabila busa yang terkandung terlalu banyak maka akan
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sangat mempengaruhi kandungan lainnya yang akan sangat berpengaruh
terhadap manfaat yang diperoleh oleh konsumen. Jadi produsen harus tetap
menjaga keunggulan tersebut agar konsumen tetap mempunyal image yang
bagus terhadap sabun LUX sehingga dapat meningkatkan penjualan perusahaan.
. Sedangkan dalam hal busa sabun Lifebuoy produsen juga hendaknya tetap
mempertahankan kualitas yang ada dengan kandungan busa yang cukup banyak
tanpa mengurangi kandungan tersebut sehingga konsumen masih tetap
mempunyai loyalitas. Apabila busa yang terkandung terlalu banyak maka akan
sangat mempengaruhi kandungan lainnya yang akan sangat berpengaruh
terhadap manfaat yang diperoleh oleh konsumen. Jadi produsen harus tetap
menjaga keunggulan tersebut agar konsumen tetap mempunyai image yang
bagus terhadap sabun Lifebuoy sehingga dapat meningkatkan penjualan
perusahaan,
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