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BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dengan metode kuantitatif, maka peneliti

menyimpulkan beberapa kesimpulan sebagai berikut:

1. Berdasarkan hasil data karakteristik responden berdasarkan umur

menunjukkan bahwa konsumen yang mengetahui produk bihun jagung

Padamu didominasi konsumen dengan usia antara 26-35tahun sebanyak

70.7%

2. Berdasarkan hasil data karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin

menunjukkan bahwa konsumen yang mengetahui produk bihun jagung

Padamu didominasi konsumen perempuan 80% yang salah satu faktor nya

karena produk bihun jagung Padamu memiliki kalori yang rendah

sehingga cocok dikonsumsi oleh konsumen yang sedang menjalankan

program diet. Sedangkan diet biasa nya didominasi oleh kaum perempuan.

3. Berdasarkan analisa koefisien determinasi berganda diperoleh Adjusted R

Square sebesar 0.911 atau sebesar 91.1%. Nilai ini menujukkan Purchase

Intention dipengaruhi oleh variabel Marketing Capability (X1), Customer

Engagement (X2), Customer Perception (X3) sebesar 91.1%, sisanya

sebesar 8.9% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam

penelitian ini.
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4. Variabel Marketing Capability (X1) memberikan pengaruh yang signifikan

terhadap Purchase Intention (Y) dengan t-hitung sebesar 2.845 lebih besar

dari t-tabel sebesar 1.99394 dengan tingkat signifikansi 0.006 lebih kecil

dari 0.05.

5. Variabel Customer Engagement (X2) memberikan pengaruh yang

signifikan terhadap Purchase Intention (Y) t-hitung sebesar t-hitung 7.840

lebih besar dari t-tabel sebesar 1.99394 dengan tingkat signifikansi 0.000

lebih kecil dari 0.05.

6. Variabel Customer Perception (X3) memberikan pengaruh yang signifikan

terhadap Purchase Intention (Y) 6.094 lebih besar dari t-tabel sebesar

1.99394 dengan tingkat signifikansi 0.000 lebih kecil dari 0.05.

5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan yang sudah dijabarkan diatas, beberapa saran yang

dapat dikemukakan sebagai pertimbangan bagi perusahaan dan penelitian lebih

lanjut antara lain:

1. Melihat karakteristik responden berdasarkan usia didominasi oleh

konsumen dengan usia antara 26-34tahun, maka perlu adanya kegiatan

pemasaran yang dapat mencapai konsumen dengan usia antara 17-25tahun

dan konsumen dengan usia diatas 36tahun. Beberapa contoh kegiatan

pemasaran yang mungkin dapat dilakukan untuk mencapai konsumen

dengan usia antara 17-25tahun adalah dengan menjadi sponsor setiap

kegiatan-kegiatan yang berhubungan dengan pendidikan atau bisa juga

dengan melakukan promosi keliling pasar yang dapat mencapai konsumen
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dengan usia diatas 36tahun. Kegiatan pemasaran diatas berhubungan

dengan peningkatan dalam variabel Customer Engagement yang juga

diharapkan dapat meningkatkan Purchase Intention konsumen pada usia

antara 17-25tahun dan diatas 36tahun.

2. Ketiga variabel dapat dioptimalkan oleh perusahaan karena hasil dalam

penelitian ini, semua variabel berpengaruh signifikan terhadap Purchase

Intention.

3. Ada baiknya apabila indikator-indikator dalam variabel Customer

Engagement dapat dipertahankan dan ditingkatkan. Hal ini dilakukan agar

purchase intention (minat beli) konsumen Bihun Jagung “Padamu” akan

lebih terdorong untuk melakukan action dengan membeli produk bihun

jagung “Padamu”

4. Bagi peneliti yang akan melakukan penelitian selanjutnya, penelitian ini

diharapkan dapat dimanfaatkan sebagai referensi, pendukung, pedoman,

pembanding, dan diharapkan untuk menambah variabel lain yang dapat

dijadikan indikator dalam penelitian lanjutan. Hal ini dikarenakan pada

penelitian ini ditemukan 8.9% faktor atau variabel lain yang dapat

mempengaruhi Purchase Intention .
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