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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian, maka dapat diambil beberapa kesimpulan 

sebagai berikut : 

1. Variabel Produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian Shampo Clear. Semakin rendah kualitas dan mutu produk 

Shampo Clear, maka akan semakin menurun juga tingkat keputusan 

pembelian oleh konsumen. 

2. Variabel Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian Shampo Clear sehingga semakin tinggi harga belum tentu 

mempengaruhi tingkat keputusan pembelian konsumen. 

3. Variabel Promosi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian Shampo Clear. Hal ini disebabkan karena intensitas iklan 

Shampo Clear di media elektronik seperti televisi lebih rendah 

dibandingkan dengan produk jenis lainnya. Maka semakin rendah pula 

minat konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. 

4. Variabel Distribusi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian Shampo Clear. Hal ini disebabkan ketersediaan barang yang 

banyak dan mudah diperoleh hampir disemua toko belum tentu 
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mempengaruhi minat bagi konsumen untuk melakukan keputusan 

pembelian.  

5. Variabel Harga merupakan variabel yang paling dominan yang 

mempengaruhi keputusan pembelian Shampo Clear. 

B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan pada penelitian ini maka dapat disampaikan 

beberapa saran sebagai berikut: 

1. Bagi Perusahaan 

Masukan untuk PT. Unilever, Tbk, yaitu : 

a. Untuk Produk yaitu,  untuk lebih meningkatkan lagi dari segi kualitas 

nya agar  konsumen lebih tertarik lagi untuk membelinya. 

b. Untuk Harga yaitu, kembali lagi dari segi produk semakin tinggi harga 

juga harus sejajar dengan kualiatas produk nya kebijakan penetatapan 

harga yang sebanding dengan kualitas produk nya juga akan 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 

c. Untuk Promosi yaitu, harus bisa lebih banyak lagi memasang iklan dari 

pada produk jenis lainnya, contohnya pada iklan ditelevisi yang dimana 

sasaran utamanya adalah remaja maupun dewasa yang sering memakai 

produk shampo Clear, 

d. Untuk Distribusi yaitu, agar melakukan riset keinginan sesuai dengan 

kebutuhan konsumen agar lebih tertarik lagi menggunakan shampo 

Clear. 
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2. Bagi Akademik 

a. Bagi pihak yang ingin melakukan penelitian sejenis, disarankan untuk 

meneliti variabel-variabel yang lain selain produk, harga, promosi, dan 

distribusi. Karena dari penelitian ini masih diketahui sebanyak 95% 

masih ada faktor-faktor lain yang mempengaruhi keputusan pembelian.  

b. Lebih teliti lagi dalam penentuan teori dan pembuatan kuesioner, agar 

lebih baik lagi dalam hasil penelitian. 
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