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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka dapat dibuat kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. Harga berpengaruh positif signifikan terhadap kepuasan konsumen pada produk 

PT.HWI di Kota Pekalongan, yang artinya semakin PT.HWI memberikan harga 

yang sesuai, maka semakin tinggi kepuasan konsumen. Sehingga penelitian 

diterima 

2. Kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen PT.HWI di 

Kota Pekalongan, yang artinya  semakin baik kualitas produk maka semakin 

tinggi kepuasan. Sehingga penelitian diterima 

3. Promosi berpengaruh positif signifikan terhadap kepuasan konsumen pada 

produk PT.HWI di Kota Pekalongan, berarti semakin sering melakukan promosi 

maka kepuasan konsumen akan semakin meningkat. Sehingga penelitian 

diterima 

4. Harga berpengaruh negatif tidak signifikan terhadap loyalitas pelanggan, artinya 

harga tidak berpengaruh terhadap loyalitas, sehingga penelitian ditolak. 

5. Kualitas produk berpengaruh positif signifikan terhadap loyalitas pelanggan, 

berarti samakin baik kualitas produk maka semakin tinggi loyalitas pelanggan. 

Sehingga penelitian diterima. 
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6. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas, artinya semakin 

sering PT.HWI melakukan promosi akan semakin meningkatkan loyalitas 

pelanggan. Sehingga penelitian diterima. 

7. Kepuasan berpengaruh positif dan signifikan terhadap loyalitas pelanggan,berarti 

kepuasan sangat mempengaruhi loyalitas pelanggan. Sehingga penelitian 

diterima. 

5.1.2 Saran 

 Saran-saran dalam penelitian ini antara lain: 

1. Berdasarkan hasil penelitian, dapat diketahui bahwa kualitas produk menjadi 

variabel pertama yang paling berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan. 

Responden memberikan tanggapan yang paling tinggi mengenai produk PT.HWI 

memiliki banyak varian rasa atau produk, produk memiliki kualitas terjamin 

dalam produk PT.HWI sudah baik dan dapat memberikan kepuasan kepada 

konsumen. Sedangkan responden yang memberikan tanggapan paling rendah 

mengenai memiliki kemasan yang menarik, kemungkinan konsumen merasa 

kemasan produk tersebut kurang menarik seperti produk untuk nafsu makan anak 

yaitu MR.Pro tidak didesain sesuai katarteristik usia konsumen,  maka 

perusahaan perlu meningkatkan desain kemasan suatu produk yang lebih 

menarik seperti warna agar lebih cerah dan desain sesuai karakteristik pengguna, 

sehingga konsumen akan semakin puas dan loyal. 
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2. Berdasarkan hasil penelitian, dapat diketahui bahwa promosi menjadi variabel 

kedua yang paling berpengaruh terhadap loyalitas pelanggan. Responden 

memberikan tanggapan yang paling tinggi menganai PT.HWI melakukan 

promosi setiap hari kepada pemegang kartu member,gambar dan warna kemasan 

produk PT.HWI cukup menarik konsumen sudah tepat untuk kemajuan 

perusahaan. Sedangkan responden yang memberikan tanggapan paling rendah 

mengenai media promosi sangat efisien melalui media sosial, jika hanya melalui 

media sosial bagaimana dengan masyarakat yang tidak menggunakan media 

sosial, sedangkan penjualan produk PT.HWI perlu ditingkatkan dilihat dari data 

penjualan, maka perusahaan perlu malakukan promosi tidak hanya menggunakan 

media sosial tetapi melakukan promosi secara langsung seperti menyebar brosur 

kepada masyarakat mungkin akan lebih menarik konsumen. 

3. Berdasarkan hasil penelitian,dapat diketahui bahwa kepuasan menjadi varibel 

ketiga yang mendapatkan tanggapan responden tertinggi mengenai produk 

PT.HWI menawarkan harga terjangkau dan sesuai kualitas produk, dan produk 

sangat aman dan bermanfaat di konsumsi, sehingga perusahaan harus dapat 

mempertahankan harga yang sesuai dengan kualitas. Sedangkan responden 

memberikan tanggapan terendah mengenai produk PT.HWI mudah di dapat 

disetiap daerah, menjadi tanggapan terendah karena responden karena stokies di 

daerah masih terbatas sehingga konsumen yang akan melakukan pembelian harus 

melalui paket. maka perusahaan perlu memperluas jaringan untuk memasarkan 
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produknya di daerah-daerah seperti adanya stokies di daerah untuk meningkatkan 

penjualannya. 

4. Berdasarkan hasil penelitian, dapat diketahui bahwa harga menjadi variabel 

keempat yang tidak berpengaruh terahadap loyalitas pelanggan. Responden 

memberikan tanggapan tertinggi mengenai, harga produk PT.HWI sesuai dengan 

kualitas produk yang diinginkan. Maka perusahaan sudah memberikan harga 

yang sesuai dengan harapan konsumen. Sedangkan responden memberikan 

tanggapan yang paling rendah mengenai, produk PT.HWI menawarkan harga 

yang lebih murah dari harga pesaing dan memberikan potongan harga khusus 

apabila pembelian dalam jumlah banyak, karena konsumen akan menjadi ragu 

ketika produk yang ditawarkan lebih murah dari pesaing, maka konsumen akan 

mempertimbangkan untuk membeli produk tersebut, pada penjualan produknya 

PT.HWI mmeberikan potongan harga untuk pembelian dua produk yang berbeda 

meskipun keduanya memiliki harga yang sama, lain lagi dengan membeli dua 

produk yang sama tidak mendapatkan potongan harga, karena pada PT.HWI 

sebenarnya menciptakan produk yang saling menunjang untuk mendapatkan 

hasil yang maksimal. Sehingga perusahaan sebaiknya memberikan potongan 

harga untuk semua produk dalam jumlah pembelian batas minimal. 

5. Berdasarkan hasil penelitian, dapat diketahui variabel loyalitas yang dipengaruhi 

oleh kepuasan konsumen terlebih dahulu, responden memberikan tanggapan 

paling tinggi mengenai konsumen menggunakan produk PT.HWI meskipun 

banyak produk lainyang serupa, dan konsumen membeli ulang produk setelah 
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merasakan manfaatnya, berarti produk PT.HWI mempunyai kepuasan yang 

tinggi bagi konsumen sehingga konsumen itu tetap loyal dengan produk tersebut. 

Sedangkan responden memberikan tanggapan paling rendah mengenai konsumen 

akan merekomendasikan produk PT.HWI kepada orang lain, kemungkinan 

masyarakat dianggap belum begitu percaya dengan produk yang dijual dengan 

sistem MLM (Multy Level Marketing), yang ditakutkan sebuah money game 

yang berkedok penjualan produk. Hal ini diharapkan perusahaan dapat 

meyakinkan konsumen dan melakukan promosi yang lebih menarik agar orang 

lain tertarik dan percaya. 


