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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

A. SIMPULAN 

Berdasarkan analisis data dan pembahasan seperti pada bab terdahulu, maka 

dapat disimpulkan hasil penelitian sebagai berikut: 

1. Persamaan regresi linear dalam penelitian ini adalah: 

Y = 0,348 + 0,123X 

Persamaan regresi tersebut dapat disimpulkan: 

a. Nilai kepuasan konsumen adalah sebesar 0,348 jika variabel kualitas 

produk detergen So Klin sama dengan nol. 

b. Nilai kepuasan konsumen akan meningkat sebesar 0,123 jika kualitas 

produk detergen So Klin meningkat sebesar satu satuan.  

2. Persamaan regresi linear berganda dalam penelitian ini adalah: 

Z = 0,339 + 0,06245X + 0,83Y 

Persamaan regresi tersebut dapat disimpulkan: 

a. Nilai loyalitas adalah sebesar 0,339 jika kualitas produk dan kepuasan 

konsumen pada produk detergen So Klin sama dengan nol 
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b. Nilai loyalitas akan meningkat sebesar 0,06245 jika kualitas produk 

meningkat sebesar satu satuan, dengan menganggap kepuasan 

konsumen pada produk detergen So Klin konstan 

c. nilai loyalitas  akan meningkat sebesar 0,83 jika variabel kepuasan 

konsumen meningkat sebesar satu satuan, dengan menganggap 

variabel kualitas produk  produk detergen So Klin konstan  

3. Nilai koefisien korelasi (R) dari regresi linier sederhana sebesar 0,588 

artinya bahwa ada hubungan yang kuat dan positif antara kualitas produk 

dan kepuasan konsumen pada produk detergen So Klin, yaitu sebesar 

0,588 

4. Nilai koefisien korelasi (R) dari regresi linier berganda sebesar 0,814 

artinya bahwa ada hubungan yang sangat kuat dan positif antara kualitas 

produk dan kepuasan konsumen dengan loyalitas konsumen pada produk 

detergen So Klin, yaitu sebesar 0,814  

5. Nilai koefisien determinasi berganda (R2) dari regresi linier sederhana 

sebesar 0,346 artinya kepuasan konsumen dipengaruhi oleh kualitas 

produk sebesar 34,6%, sedangkan 65,4% dipengaruhi oleh variabel lain 

yang tidak termasuk dalam penelitian ini.  

6. Nilai koefisien determinasi berganda (R2) dari regresi linier berganda 

sebesar 0,663 artinya loyalitas dipengaruhi oleh kualitas produk dan 

kepuasan konsumen secara serempak sebesar 66,3% sedangkan 33,7% 

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini.  

7. Hasil uji hipotesis 
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a. Berdasarkan hasil uji t menunjukkan bahwa ada pengaruh antara 

kualitas produk terhadap kepuasan konsumen pada produk detergen So 

Klin. Hal ini dapat dibuktikan dari nilai thitung untuk kualitas produk 

sebesar 6,903 dimana lebih besar dari ttabel sebesar 1,987 

b. Berdasarkan hasil uji t menunjukkan bahwa ada pengaruh antara 

kepuasan konsumen terhadap loyalitas merek produk detergen So Klin. 

Hal ini dapat dibuktikan dari nilai thitung untuk kepuasan konsumen 

sebesar 8,593 dimana lebih besar dari ttabel sebesar 1,987 

c. Berdasarkan hasil uji t menunjukkan bahwa ada pengaruh antara 

kualitas produk terhadap loyalitas merek produk detergen So Klin. Hal 

ini dapat dibuktikan dari nilai thitung untuk kualitas produk sebesar 

3,093 dimana lebih besar dari ttabel sebesar 1,987 

d. Berdasarkan hasil analisis jalur menunjukkan bahwa ada pengaruh 

antara kualitas produk terhadap loyalitas merek dengan kepuasan 

konsumen pada produk detergen So Klin sebagai variabel intervening. 

Hal ini dapat dibuktikan dari nilai pengaruh tidak langsung sebesar 

0,385 lebih besar dari pengaruh langsung sebesar 0,235  

 

B. SARAN 

Berdasarkan hasil penelitian tersebut, maka saran yang dapat diberikan adalah: 

Wings selaku produsen dari produk detergen So Klin hendaknya 

mampu mempertahankan dan meningkatkan karakteristik-karakteristik utama 

pada produknya yaitu karakteristik yang mampu memenuhi keinginan 
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konsumen terutama pada kegunaan utama produk saat digunakan untuk 

mencuci. Dengan perbaikan kualitas yang sesuai dengan standar mutu yang 

telah ditetapkan, yang menarik dan sesuai dengan keinginan konsumen, maka 

kepuasan konsumen pada produk detergen So Klin akan dapat lebih 

ditingkatkan sehingga tingkat kesetiaan konsumen akan dapat terus dijaga. 

Loyalitas konsumen secara berkesinambungan yang disebabkan oleh kualitas 

yang sesuai, dapat mencegah konsumen untuk tidak mudah berpindah merek 

sehingga daur hidup produk detergen So Klin dapat terus dijaga, yaitu daur 

hidup pada tahap kedewasaan dimana pada saat ini So Klin berusaha untuk 

mempertahankan pangsa pasar, melakukan berbagai inovasi produk dengan 

menekankan perbedaan dan keunggulan merek serta menetapkan harga yang 

dapat menyaingi pesaing terberat. Hal ini dapat dicapai jika perusahaan 

tanggap terhadap perubahan-perubahan yang terjadi di pasar terutama pada 

pergerakan pesaing-pesaing yang dapat mengancam posisi produk detergen So 

Klin.  

Perlunya dikembangkan strategi pemasaran yang tepat dalam 

mempromosikan produk detergen So Klin, karena berdasarkan peta persaingan 

bahwa posisi produk detergen So Klin bukan menduduki peringkat pertama 

dalam kategori produk detergen (SWA, 2006). Untuk meraih brand share 

yang lebih tinggi dapat dicapai melalui inovasi-inovasi produk yang mampu 

menjawab kebutuhan pasar serta peluncuran-peluncuran produk baru yang 

belum pernah dikeluarkan oleh pesaing. Selain itu dapat juga dilakukan 

dengan pemasangan spanduk iklan di tempat yang strategis, iklan di media 
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elektronik serta hadiah-hadiah kecil pada pembelian produk yang mampu 

menarik minat beli konsumen. 
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