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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data yang telah dilakukan 

pada bab 4 maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Hipotesis pertama yang menyatakan “Diferensiasi produk 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada produk pasta gigipepsodentdi Surabaya”. Hal ini terbukti 

benar bahwa dengan perusahaan melakukan diferensiasi pada 

produk yang di produksi, maka konsumen akan dengan sangat 

mudah melakukan keputusan pembelian. 

2. Hipotesis kedua yang menyatakan “Merek berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk pasta 

gigi pepsodent di Surabaya”. Hal ini terbukti benar bahwa 

dengan menetapkan merek yang baik pada suatu produk, maka 

konsumen akan dengan mudah melakukan keputusan 

pembelian 

3. Hipotesis ketiga yang menyatakan “Harga berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk pasta 

gigi pepsodentdi Surabaya”. Hal ini terbukti benar, bahwa 

dengan menetapkan harga yang murah pada suatu produk akan 

meningkatkan keinginan konsumen untuk menggunakan 

produk serta konsumen akan dengan mudah melakukan 

keputusan pembelian. 

4. Hipotesis keempat yang menyatakan “Promosi berpengaruh 

positif terhadap keputusan pembelian konsumen pada produk 

pasta gigi pepsodent di Surabaya”. Hal ini terbukti benar, 
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bahwa dengan menetapkan promosi yang baik dan menarik 

akan membuat konsumen merasa tertarik dan dengan mudah 

melakukan keputusan pembelian. 

 

5.2 Keterbatasan Peneliti 

Keterbatasan dalam penelitian ini: 

 

1. Variabel independen yang digunakan dalam penelitian ini masih 

kurang untuk melihat pengaruhnya pada variabel dependen. 

2. Refrensi yang digunakan masih kurang. 

 

5.3 Saran 

5.3.1 Saran Bagi Akademisi 

 

1. Pada penelitian selanjutnya dapat menambahkan variabel 

lainnya, karena masih terdapat banyak faktor yang dapat 

menarik kosumen untuk melakukan keputusan pembelian. 

2. Pada penelitian selanjutnya juga, hendaknya peneliti 

dapat menambah pertanyaan pada lembar kuesioner. 
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5.3.2 Saran Bagi Praktisi 

 

1. Untuk diferensiasi produk, perusahaan harus 

memproduksi berbagai macam produk sehingga, produk 

yang di tawarkan pada konsumen dapat bervarian, karena 

konsumen kadang cenderung bosan pada satu produk saja. 

2. Untuk merek, perusahaan harus memperhatikan nama 

merek yang diberikan pada produk, karena konsumen 

akan memperhatikkan merek sebelum melakukan 

pembelian 

3. Untuk harga, perusahaan harus bisa menetapkan harga 

yang sesuai dengan produk yang dijual, karena konsumen 

juga memperhatikkan harga sebelum melakukan 

pembelian. 

4. Untuk promosi, perusahaan dapat melakukan iklan yang 

ditayangkan ditelevisi dengan menggunakan gaya bahasa 

yang jelas agar mudah dimengerti, serta membuat 

promosi semenarik mungkin,  sehingga konsumen merasa 

penasaran dan tertarik untuk melakukan pembelian. 
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