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BAB V 

PENUTUP 

5.1.  Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan pada penelitian ini 

tentang Pengaruh Atribut Produk, Persepsi Harga, dan Personal Selling 

Terhadap Keputusan Pembelian Suplemen Osteocare pada PT Vitabiotics 

Utama Indonesia Yogyakarta, maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Pada variabel Atribut Produk diperoleh nilai signifikansi sebesar 

0,000 < 0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa variabel Atribut Produk 

(X1) berpengaruh signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian. 

2. Pada variabel Persepsi Harga diperoleh nilai signifikansi sebesar 

0,016 < 0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa variabel Persepsi Harga 

(X2) berpengaruh signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian. 

3. Pada variabel Personal Selling diperoleh nilai signifikansi sebesar 

0,003 < 0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa variabel Personal Selling 

(X3) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

5.2. Keterbatasan Penelitian 

Nilai Koefisien Determinasi dalam penelitian ini yaitu sebesar 0,522. 

Hasil ini menunjukkan bahwa variabel Atribut Produk, Persepsi Harga dan 

Personal Selling hanya mampu menjelaskan Keputusan Pembelian sebesar 

52,2%, sisanya sebesar 47,8% dipengaruhi faktor lain yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini. Sehingga penelitian selanjutnya diharapkan bisa meneliti faktor-
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faktor lainnya yang mempengaruhi Keputusan Pembelian seperti Kualitas 

Produk, Promosi, Kualitas Pelayanan, Experiential Marketing dan lainnya. 

5.3. Saran 

Berdasarkan hasil dari kesimpulan dalam penelitian ini, maka dapat 

disarankan beberapa hal sebagai berikut: 

1. Berdasarkan pada hasil kuesioner pada variabel Atribut Produk, penilaian 

dengan skor rata-rata terendah terdapat pada pernyataan X1.5 yaitu 

“Menurut saya suplemen Osteocare memiliki desain kemasan yang dapat 

menggambarkan manfaat produk tersebut”, yang menunjukkan tidak 

semua konsumen berpendapat bahwa desain kemasan suplemen Osteocare 

mampu menggambarkan manfaat produk dan konsumen lebih tertarik 

dengan label kemasan yang jelas dan mudah dimengerti oleh konsumen. 

Meskipun pernyataan tersebut mendapat nilai skor rata-rata terendah, 

bukan berarti desain kemasan yang disajikan tersebut tidak ada 

peminatnya. Karena itu, desain kemasan dapat dievaluasi ulang dengan 

mendesain kemasan yang lebih sederhana dan mudah dimengerti apa 

manfaat dari suplemen tersebut. Dengan meningkatkan kualitas desain 

kemasan yang mudah dimengerti oleh konsumen, maka konsumen pun 

akan tertarik untuk melakukan pembelian. 

2. Berdasarkan pada hasil kuesioner pada variabel Persepsi Harga, penilaian 

dengan skor rata-rata terendah terdapat pada pernyataan X2.3 yaitu 

“Menurut saya, harga suplemen Osteocare terjangkau”, oleh karena itu, 

tidak semua konsumen setuju dengan pernyataan yang mengatakan bahwa 
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harga suplemen Osteocare terjangkau, sehingga kebanyakan konsumen 

membeli suplemen Osteocare karena manfaat dan kualitas yang diberikan. 

Meskipun pernyataan tersebut mendapat nilai skor rata-rata terendah, 

bukan berarti harga Osteocare yang ditetapkan tersebut mahal. Ada 

beberapa kalangan konsumen yang membutuhkan suplemen Osteocare 

namun tingkat pendapat atau uang sakunya kurang dari Rp. 1.000.000, 

sehingga konsumen tersebut merasa kesulitan untuk membeli suplemen 

Osteocare. Karena itu, perusahaan harus memperhatikan hal tersebut dan 

dapat membuat kemasan kecil suplemen Osteocare agar mampu dijangkau 

oleh semua konsumen. 

3. Berdasarkan pada hasil kuesioner pada variabel Personal Selling, penilaian 

dengan skor rata-rata terendah terdapat pada pernyataan X3.3 yaitu 

“Menurut saya, salesman suplemen Osteocare menawarkan produk dengan 

cara kreatif yang menarik”. Hasil ini menunjukkan bahwa tidak semua 

konsumen setuju dengan cara penawaran yang dilakukan oleh salesman 

suplemen Osteocare karena kurang kreatif dan menarik, namun dengan 

pengetahuan yang dimiliki salesman mengenai manfaat, komposisi bahan, 

variasi produk dan informasi produk lainnya mampu meyakinkan 

konsumen untuk melakukan pembelian suplemen Osteocare. Salesaman 

perlu meningkatkan cara penawaran yang lebih kreatif dan menarik untuk 

membuat konsumen merasa senang dengan penawaran yang diberikan. 

Selain itu, untuk meyakinkan konsumen salesman harus berpenampilan 

rapi, berkomunikasi dengan santun, sopan dan ramah kepada konsumen, 
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dan selalu tersenyum saat melayani konsumen yang tertarik dengan 

tawaran suplemen Osteocare.  

4. Penting bagi perusahaan untuk melakukan evaluasi desain kemasan 

suplemen Osteocare secara berjangka agar meningkatkan daya tarik Atribut 

Produk dan menumbuhkan minat konsumen untuk membeli. Selain itu, 

perusahaan juga harus melakukan evaluasi dalam penetapan harga agar 

suplemen Osteocare dapat dijangkau oleh masayarakat pada umunya tanpa 

kesulitan karena harga yang tinggi. Dan perusahaan harus meningkatkan 

kualitas sumber daya manusia atau salesman saat memberikan penawaran 

kepada konsumen dengan memberikan fasilitas seminar sebelum 

melakukan Personal Selling. Hal tersebut akan sangat membantu salesman 

dalam menghadapi berbagai macam konsumen dengan karakteristik yang 

berbeda-beda.  

 

 

 

 

 


