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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisa yang telah dilakukan baik secara deskriptif maupun 

statistic dengan analisis regresi berganda melalui program SPSS 16.0 dan dibantu 

dengan Microsoft Excel 2010 maka dalam penelitian ini dapat ditarik kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap Niat Beli produk pasta gigi 

Ciptadent di Surabaya. Hal ini berarti hipotesa satu (H1) yang menyatakan 

Persepsi Harga berpengaruh signifikan terhadap Niat beli terbukti 

kebenarannya dan dapat diterima. Dapat dikatakan, semakin tinggi Persepsi 

Harga responden positif maka semakin tinggi pula Niat Beli produk pasta gigi 

Ciptadent di Surabaya dan sebaliknya. 

2. Persepsi Kualitas berpengaruh signifikan terhadap Niat Beli produk pasta gigi 

Ciptadent di Surabaya. Hal ini berarti hipotesa dua (H2) yang menyatakan 

Persepsi Kualitas berpengaruh signifikan terhadap Niat beli terbukti 

kebenarannya dan dapat diterima. Dapat dikatakan, semakin tinggi Persepsi 

kualitas responden positif maka semakin tinggi pula Niat Beli produk pasta 

gigi Ciptadent di Surabaya dan sebaliknya. 

3. Persepsi Nilai berpengaruh tidak signifikan terhadapNiat Beli produk pasta 

gigi Ciptadent di Surabaya. Hal ini berarti hipotesa tiga (H3) yang 

menyatakan kepercayaan pelanggan berpengaruh signifikan terhadap Niat 

Beli terbukti tidak terbukti kebenarannya dan tidak dapat diterima. Dapat 
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dikatakan bahwa meskipun persepsi nilai rendah, tidak akan selalu 

meningkatkan  niat beli terhadap produk pasta gigi Ciptadent di Surabaya dan 

sebaliknya. 

4. Promosi Penjualan berpengaruh signifikan terhadap Niat Beli produk pasta 

gigi Ciptadent di Surabaya. Hal ini berarti hipotesa empat (H4) yang 

menyatakan Promosi Penjualan berpengaruh signifikan terhadap Niat beli 

terbukti kebenarannya dan dapat diterima. Dapat dikatakan, semakin tinggi 

Promosi penjualan responden positif maka semakin tinggi pula Niat Beli 

produk pasta gigi Ciptadent di Surabaya dan sebaliknya. 

5. Persepsi Harga, Persepsi Kualitas, Persepsi Nilai dan Promosi Penjualan 

secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap Niat Beli produk pasta 

gigi Ciptadent di Surabaya. Hal ini berarti hipotesa lima (H5) yang 

menyatakan Persepsi Harga, Persepsi Kualitas, Persepsi Nilai dan Promosi 

Penjualan berpengaruh signifikan terhadap Niat Beli terbukti kebenarannya 

dan dapat diterima. 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

Adapun keterbatasan dalam penelitian ini yaitu : 

1. Beberapa responden menolak untuk mengisi kuesioner dan responden ketika 

mengisi identitas tidak secara lengkap. 

2. Peneliti memiliki kriteria dalam memilih responden yaitu responden yang 

belum pernah membeli produk pasta gigi Ciptadent atau yang memiliki niat 

beli produk pasta gigi Ciptadent. Karena tidak semua konsumen mengenal 

produk pasta gigi Ciptadent. 
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3. Peneliti menemukan beberapa responden yang kurang dapat menerima 

banyaknya pernyataan yang peneliti berikan, sehingga responden menolak 

untuk mengisi beberapa pernyataan yang tersedia. Hal tersebut mengambat 

pengumpulan hasil penyebaran kuesioner. 

4. Peneliti belum melakukan pengujian sampel kecil secara prosedural, sehingga 

hanya pengujian sampel besar yang dibahas dalam penelitian ini. 

5.3 Saran 

 Berdasarkan hasil analisis penelitian yang disimpulkan, maka peneliti dapat 

memberikan saran-saran yang nantinya akan bermanfaat bagi pihak yang 

berkepentingan terkait dengan penelitian ini. Adapun saran-saran sebagai berikut: 

5.3.1 Bagi PT. LION Japan 

1. Berdasarkan hasil analisa deskriptif persepsi harga, diperoleh angka mean 

terendah dari variabel persepsi harga sebesar 3,55 yaitu harga sama saja 

dengan harga produk lain di pasaran, instrumen tersebut mendapatkan nilai 

mean terendah. Hal ini disebabkan karena harga dari produk pasta gigi 

Ciptadent tidak lebih murah dibandingkan dengan produk pasta gigi lain. 

Seharusnya harga dari pasta gigi Ciptadent dapat memberikan nominal yang 

sesuai dengan keinginan konsumen dan tetap terus berinovasi untuk dapat 

memenuhi kebutuhan konsumen.  

2. Berdasarkan hasil analisa deskriptif persepsi kualitas, diperoleh angka mean 

terendah dari variabel persepsi kualitas 3,58 yaitu kualitas merupakan 

kriteria penting saat membeli produk pasta gigi Ciptadent, tetapi instrumen 

tersebut mendapatkan nilai mean terendah. Hal ini disebabkan karena 
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banyak konsumen yang akan menggunakan produk baru dengan 

mempertimbangkan kriteria produk yang sesuai dengan kebutuhan 

konsumen. 

3. Berdasarkan hasil analisa deskriptif persepsi nilai, diperolehangka mean 

terendah dari variabel persepsi nilai sebesar 3,56 yaitu keuntungan pasta 

gigi Ciptadent lebih sedkit, instrumen tersebut mendapatkan nilai mean 

terendah. Hal tersebut disebabkan karena kurangya manfaat lebih yang 

berbeda dengan pasta gigi lain yang diberikan kepada konsumen. Sehingga 

konsumen ragu akan memilih pasta gigi Ciptadent. Sebaiknya perusahaan 

lebih dapat mengolah dan menambah kandungan gizi dan manfaat lebih 

untuk para konsumen. 

4. Berdasarkan hasil analisa deskriptif promosi penjualan, diperoleh angka 

mean terendah dari variabel promosi penjualan sebesar 3,66 yaitu iklan 

pasta gigi Ciptadent jarang terlihat di televisi, instrumen tersebut 

mendapatkan nilai mean terendah. Hal tersebut disebabkan karena 

kurangnya inovasi dari perusahaan untuk mengembangkan produk pasta 

gigi Ciptadent. Sebaiknya perusahaan lebih menambah varian produk yang 

baru agar dapat tetap memelihara kesetiaan konsumen untuk tetap bisa 

mempertahankan produk pasta gigi Ciptadent sebagai pilihannya. 

5.3.2 Bagi Peneliti Selanjutnya 

1. Bagi penelitian selanjutnya agar penelitian dapat lebih beragam maka 

diharapkan penelitian selanjutnya dapat menambahkan ataupun memasukan 
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variabel bebas lain yang telah ada sebelumnya yang lebih mempengaruhi 

niat beli. 

2. Melakukan penelitian di daerah yang berbeda atau diluar daerah Surabaya, 

agar hasil dari penelitian dapat digunakan sebagai bahan perbandingan serta 

tambahan informasi. 
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