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KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis yang telah dilakukan maka

dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai berikut:

1.

Sikap konsumen terhadap produk Shampo “Pantene” secara keseluruhan
dapat dikatakan relatif sangat menyenangkan, yang berarti konsumen
mempunyai loyalitas merk terhadap produk tersebut. Hal ini dapat dilihat
dari nilai A, yang menunjukkan nilai sebesar 10,95. Nilai ini relatif
mendekati nilai 0 pada interval skala pembanding 0 sampai 400 dimana nilai
0 menﬁnjukkan sikap konsumen terhadap produk sangat menyenangkan.
Konsumen mempunyai loyalitas merk terhadap produk shampo “Pantene”
karena apa yang diinginkan konsumen ada pada atribut-atribut produk sudah
sesuai dengan apa yang diharapkan konsumen ada pada produk.

Atribut-atribut kualitas, ketersediaan di toko-toko, efek menambah kesegaran
rambut, dan komposisi produk menduduki posisi yang sama baik dalam
urutan selisth antara belief dan ideal maupun urutan tingkat kepentingan
atribut. Hal ini menunjukkan bahwa atribut-atribut tersebut merupakan

atribut-atribut yang paling diperhatikan konsumen.
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Atribut kualitas dan ketersediaan di toko-toko mempunyai selisih antara
Belief” dan  Ideal yang paling kecil, vang berarti bahwa konsumen
beranggapan bahwa atribut-atribut tersebut paling sesuai dengan apa yang
diharapkan konsumen ada pada produk.

Atribut iklan dari produk mempunyai selisih antara Belief dan /ldeal yang
terbesar, yang berarti bahwa konsumen berpendapat bahwa iklan dari produk
belum cukup mengingatkan mereka kembali pada produk.

Dalam memberikan urutan atribut berdasarkan tingkat kepentingannya
sebagian besar responden berpendapat bahwa atribut kualitas merupakan
atribut terpenting dalam pembelian produk. Dari hasil penelitian ini dapat
disimpulkan bahwa atribut yang paling mempengaruhi loyalitas merk
Shampo “Pantene™ adalah kualitas dari produk.

Atribut harga jual produk berada pada urutan yang paling tidak penting dalam
urutan tingkat kepentingan atribut. Dari sini dapat disimpulkan bahwa
meskipun produk shampo “Pantene” relatif mahal harga jualnya, konsumen
tetap membeli produk tersebut.

Urutan tingkat kepentingan untuk tiap-tiap atribut menurut konsumen adalah:
. Kualitas

2. Ketersediaan produk di toko-toko

3. Efek menambah kesegaran rambut

4. Komposisi produk

5. Iklan dari produk
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6. Kemasan produk

7. Harga jual produk

B. Saran
I Pada atribut iklan dari produk dijumpai adanya selisih antara Belief dan ldeal
yang terbesar, oleh karena itu perusahaan perlu melakukan periklanan atas
produk yang lebih gencar daripada yang dilakukan pada saat ini.
2. Meskipun pada dasarnya para konsumen selalu menginginkan harga jual
produk yang serendah mungkin, mereka tidak keberatan dengaq harga jual

yang ada saat ini asalkan didukung oleh kualitas produk yang prima. Hal ini

ditunjukkan oleh atribut-atribut kualitas, efek menambah kesegaran rambut,
dan komposisi produk yang merupakan unsur-unsur kualitas produk
menduduki peringkat urutan kepentingan yang relatif tinggi. Oleh karena itu,
pengawasan kualitas produk perlu dipertahankan sehingga kualitas produk

telah terjaga.
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