BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan

Penelitian yang dilakukan dengan judul analisis proses pengambilan
keputusan konsumen pada kecap cap Tawon Madiun pada tahun 2018
didapatkan hasil bahwa :

1. Berdasakan hasil dan pembahasan pada proses keputusan pembelian
konsumen, disimpulkan bahwa konsumen kecap Tawon melewati seluruh
tahap keputusan pembelian yang terdiri dari pengenalan kebutuhan,
pencarian informasi, evaluasi alternatif, proses pembelian, dan perilaku
pasca pembelian.

2. Berdasarkan hasil analisis faktor, terdapat dua faktor utama yang terbentuk
yaitu (1) faktor merek produk dengan indikator variabel yang paling
dipentingkan adalah merek mudah dikenali oleh konsumen, (2) faktor
harga dengan indikator variabel yang paling dipentingkan adalah harga
relatif lebih murah dari pesaing.

B. Implikasi Manajerial
Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti pada konsumen

perusahaan kecap Tawon Madiun, maka implikasi manajerial yang dapat

diberikan sebagai berikut :

1. Berdasakan hasil analisis pada proses pengambilan keputusan, kecap
Tawon diharapkan dapat meningkatkan kualitas produk serta melakukan
evaluasi dalam kurun waktu tertentu agar apabila terdapat kekurangan

pada produk dapat diantisipasi dengan tindakan koreksi yang cepat,
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produk kecap Tawon juga belum menjadi prioritas konsumen
dibandingkan dengan produk kecap lainnya Oleh karena itu penting bagi
kecap Tawon untuk meningkatkan kegiatan promosi produknya baik dari
segi profil produk, manfaat dan keunggulan. Menyediakan sarana
customer service dengan menggunakan tenaga personalia melalui telepon
atau e-mail agar konsumen dapat langsung memberikan umpan balik
kepada perusahaan.

Berdasarkan dua faktor utama yang terbentuk. Faktor pertama yaitu merek
yaitu kecap Tawon dengan logo gambar tawonnya sudah sangat melekat
dibenak masyarakat kota madiun sebagai produk kecap lokal asli Madiun,
hal ini tentu saja menjadi keunggulan tersendiri bagi perusahaan yang
perlu dilakukakan adalah melakukan evaluasi pada kurun waktu tertentu
dan perlunya melakukan inovasi agar konsumen tidak merasa bosan,
Memodifikasi desain kemasan dapat menjadi pertimbangan untuk di
implementasikan kedepannya. Faktor kedua yaitu harga harga produk yang
ditawarkan perusahaan juga merupakan faktor yang dipentingkan oleh
konsumen karena harga terkait dengan daya beli konsumen dan juga harga
terkait dengan kualitas yang diberikan produsen. Harga kecap Tawon
sampai dengan tahun 2018 adalah Rp. 14.000,- / botol dan berdasarakan
hasil kuesioner konsumen, tingkat harga yang ditawarkan termasuk dalam
harga yang terjangkau dan sesuai dengan kualitas bahan yang digunakan

sebagai bahan dasar kecap Tawon.
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C. Keterbatasan Penelitian
Penelitian ini masih mempunyai beberapa keterbatasan sebagai berikut :

1. Sampel dalam penelitian ini hanya terbatas pada konsumen kecap tawon
yang melakukan pembelian di kota Madiun yang dikenal peneliti.

2. Jenis kecap yang diteliti dalam penelitian ini hanya terbatas pada produk
kecap lokal Madiun yaitu kecap cap Tawon. Dengan demikian, hasil
penelitian ini hanya terbatas dan berlaku pada kajian kecap cap Tawon
tersebut dan tidak dapat diterapkan pada proses keputusan pembelian pada
jenis kecap yang lain.

D. Saran
Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan, dan kesimpulan yang diperoleh,
maka saran yang dapat diberikan sebagai berikut :

1. Bagi perusahaan
a. Responden menilai bahwa harga yang ditawarkan oleh kecap tawon

lebih murah dibandingkan dengan harga yang ditawarkan pesaing
kecap tradisional merek lain. Dengan begitu strategi yang dapat
dilakukan oleh perusahaan adalah strategi penetapan harga produk
yang sudah mapan dengan cara mempertahankan harga. Strategi
mempertahankan harga bertujuan untuk mempertahankan posisi
dalam pasar (misalnya pangsa pasar dan profitabilitas perusahaan)
dan untuk meningkatkan citra yang baik di masyarakat.

b. Melakukan promosi misalnya memanfaatkan jejaring pertemanan

seperti Facebook dan instagram untuk lebih mempromosikan
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atribut-atribut yang ada dalam kecap cap Tawon secara lebih luas
sehingga konsumen dapat mengetahui bahkan mengkonsumsi
produk kecap yang diproduksi perusahaaan.

c. Sebaiknya perusahaan berusaha menyediakan produknya disemua
toko retail yang mungkin memasarkannya. Dengan kata lain
meningkatkan ketersediaan produk kecap manis di pasaran agar
lebih mudah dijangkau oleh konsumen kecap cap Tawon.

2. Bagi penelitian selanjutnya

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka peneliti
memberikan saran untuk penelitian selanjutnya yaitu perlu dilakukan
penelitian lebih lanjut tentang kepuasan konsumen terhadap kecap
tersebut, dalam penelitian selanjutnya juga diharapkan dapat melakukan
kajian teori tentang proses keputusan pembelian secara lebih lengkap
ataupun menggunakan cakupan populasi yang luas sehingga hasilnya lebih
komprehensif dan menambah wawasan bagi penelitian selanjutnya, dapat
menambah jumlah sampel dan dilakukan di beberapa pabrik kecap lokal
yang ada di wilayah karisidenan Madiun agar bisa dilakukan perbandingan

hasil penelitiannya.
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