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BAB IV 

PENUTUP 

A. Kesimpulan 

 Berdasarkan penelitian yang dilakukan dan data yang diperoleh, dapat 

disimpulkan bahwa peranan faktor motivasi, branding concept dan keputusan 

pembelian dalam membentuk loyalitas merek adalah sebagai berikut : 

1. Motivasi 

Pemenuhan kebutuhan akan Sunsilk tidak terlepas dari produk itu 

sendiri serta strategi pemasaran yang dilakukan oleh produsen yang 

bersangkutan yaitu Unilever. Berbagai inovasi pada strategi pemasaran 

dari sampo Sunsilk terus dikembangkan oleh Unilever. Merek yang telah 

dibangun sejak tahun 1952 tersebut tetap dipertahankan keberadaannya 

dipasaran. 

Motivasi responden dalam memilih sampo Sunsilk adalah karena 

kebutuhan akan rambut yang tidak hanya mampu membersihkan rambut 

namun juga mampu. Klasifikasi berdasarkan hasil penelitian yaitu 

kebutuhan rambut dan kulit kepala yang diinginkan :  

a. Menyehatkan : tidak gatal di kulit kepala, tidak membuat kulit 

kepala terkelupas, tidak membuat rambut rontok dan bercabang 

b. Indah : berwarna hitam, lebat, wangi, lembut, mudah diatur, tidak 

ketombean, tidak kering, tidak bercabang dan tidak berminyak di 

rambut. 



 
 

161 

c. Praktis : cara pemakaian tidak ribet, bisa dibeli di toko-toko 

terdekat, tidak perlu tambahan perawatan lainnya 

2. Branding Concept 

Suatu merek dapat dikatakan penting karena melalui merek mampu 

mempermudah konsumen mengidentifikasikan produk atau jasa. Merek 

juga bisa membuat pembeli yakin akan memperoleh kualitas barang yang 

sama jika mereka mengulang. 

Melalui sebuah produk itu sendiri dapat lahir sebuah brand jika produk 

tersebut menurut persepsi konsumen mempunyai keunggulan fungsi 

(functional brand), menimbulkan asosiasi dan citra yang diinginkan 

konsumen (image brand) dan membangkitkan pengalaman tertentu saat 

konsumen berinteraksi dengannya (experiental brand) (Dewi 2005:13). 

Dalam temuan analisa hasil temuan dilapangan diperoleh hasil bahwa 

responden menganggap bahwa branding concept sampo Sunsilk dalam 

benak mereka adalah dipengaruhi oleh functional brand. Responden yang 

menyatakan konsep functional brand adalah mereka yang memang telah 

lama menggunakan sampo Sunsilk, meskipun tidak menutup kemungkinan 

untuk terjadinya perpindahan merek sesaat dan kembali lagi menggunakan 

sampo Sunsilk.   

Functional brand dimana Sunsilk itu sendiri yaitu sebagai sampo yang 

berguna sebagai perawatan rambut. Sedangkan experiental brand yang 

terbangun adalah dimana konsumen merasakan pengalaman, tidak hanya 
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kebutuhan akan kebersihan rambut namun juga keindahan dan kesehatan 

rambut dan kulit kepala. 

3. Keputusan Pembelian 

Pada proses pengambilan keputusan, responden mengenali 

permasalahan yang mereka alami akan pemenuhan kebutuhan rambut 

mereka. Bagi mereka yang sebelumnya menggunakan sampo merek lain 

pada permasalahan yang mereka hadapi adalah dimana mereka ingin 

mendapatkan rambut yang sehat dan indah, pengalaman tidak 

menyenangkan pada sampo sebelumnya merupakan permasalahan bagi 

mereka. Hingga akhirnya mereka memperoleh informasi dan mereka 

menyakini kebenaran informasi tersebut telah terbukti maka mereka 

memutuskan untuk menggunakan sampo Sunsilk. 

Informasi tersebut paling mudah dan cepat mereka dapatkan dengan 

hadirnya orang lain atau orang terdekat mereka. Disini, yang sangat 

berpengaruh adalah lingkungan keluarga, dimana mereka pertama kali 

dibesarkan, dikenalkan dengan dunia dan sering mereka jumpai.  

Sedangkan beberapa faktor yang mempengaruhi responden dalam 

pengambilan keputusan ditentukan oleh beberapa faktor yaitu: 

1. Individu 

 Pada faktor individual, aspek yang mampu membuat responden 

untuk memutuskan pembelian adalah adanya kebutuhan. Kebutuhan akan 

rambut dan kulit kepala yang bersih, sehat, indah, mudah diatur dan 

terlebih lagi, pengalaman tidak menyenangkan yang mereka alami saat 
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memakai sampo merek lainnya sebelumnya, tidak mereka dapatkan pada 

sampo Sunsilk. 

 Aspek demografis juga turut mempengaruhi responden dalam 

melakukan keputusan untuk membeli dimana responden yang bertempat 

tinggal diasrama memiliki keterbatasan akses untuk keluar asrama 

sehingga jika sampo Sunsilk yang mereka butuhkan telah habis, mereka 

hanya bisa membelinya diwarung terdekat. Hal tersebut berbeda dengan 

responden yang tinggal dirumah maupun tinggal secara kost.  

2. Lingkungan 

 Pilihan-pilihan konsumen terhadap merek dipengaruhi oleh 

lingkungan yang mengitarinya. Interaksi sosial yang dilakukan oleh 

seseorang akan turut mempengaruhi pada pilihan-pilihan merek produk 

yang dibeli.  

 Namun lingkungan yang mempengaruhi disini dapat diasumsikan 

bahwa peran orang terdekat yaitu keluarga lebih sering mempengaruhi 

keputusan pembelian. Sekalipun responden berpindah tempat tinggal, 

misal kost atau asrama, keluarga tetap mampu mempengaruhi keputusan 

pembelian. 

3. Strategi Pemasaran 

a) Product 

 Produk Sunsilk mampu mempengaruhi keputusan pembelian pada 

konsumen. Hal tersebut dapat diasumsikan karena produk sampo Sunsilk 

memiliki lini produk dengan adanya varian atau jenis sampo Sunsilk yang 
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berbeda-beda. Dan varian tersebut juga di dukung dengan adanya desain 

kemasan yang berbeda untuk tiap-tiap varian. 

 Adanya lini produk pada sampo Sunsilk, membuat responden 

merasa terpenuhi kebutuhan akan permasalahan rambut yang dialami 

secara berbeda-beda. Varian yang tersedia untuk bermacam-macam 

manfaat yang dihasilkan, kemasan yang tersedia dalam berbagai ukuran 

serta desain kemasan yang mampu dibedakan dari penggunaan warna pada 

masing-masing variannya, mampu membantu responden untuk melakukan 

keputusan pembelian. 

b) Price 

Sampo Sunsilk, yang dapat digolongkan dalam kategori jenis 

barang convenience, dimana merupakan produk konsumen yang biasanya 

sering dan cepat dibeli oleh pelanggan dan disertai dengan usaha yang 

sedikit dan cepat dibeli oleh pelanggan dan disertai dengan usaha yang 

sedikit dalam membandingkan dan membelinya.  

Harga produk sehari-hari terjangkau dan disebarkan secara luas di 

banyak lokasi agar produk tersedia dengan mudah keitka pelanggan 

membutuhkannya. Hal ini juga yang diakui oleh responden bahwa harga 

dari sampo Sunsilk tidak mahal jika dibandingkan dengan sampo merek 

lain. 
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c) Place 

 Distribusi sampo Sunsilk diakui oleh responden telah banyak dijual 

diwarung-warung kecil, sehingga akan mudah didapat untuk membelinya. 

Distribusi produk kepada konsumen, berpengaruh bagi responden ketika 

sampo Sunsilk yang mereka beli untuk kebutuhan selama sebulan, dan 

ternyata telah habis, maka mereka akan membelinya di toko atau warung 

terdekat.  

d) Promotion 

Sedangkan promosi yang dilakukan lebih kepada penekanan pada 

aspek harga, ketersediaan dan kesadaran. Diperoleh hasil yang 

mengatakan bahwa pengetahuan responden mengenai serangkaian promosi 

yang dilakukan oleh Sunsilk sangatlah minim dan mereka tidak 

terpengaruh oleh adanya promosi dalam bentuk iklan pada media 

elektronik maupun media luar ruang serta sales promotion girl.  

4. Loyalitas Merek 

Dari segi loyalitas merek maka konsumen sadar atau peduli akan 

merek tertentu, tetapi bersedia menerima merek substitusi. Sedangkan 

perilaku konsumen saat berbelanja adalah pembelian yang sering 

dilakukan, belanja hanya membutuhkan sedikit waktu dan usaha, 

keputusan pembelian pun bersifat rutin. 

Responden menggunakan sampo Sunsilk sedak sejak SMP maupun 

SMA serta melakukan pembelian sampo Sunsilk secara kontinu yaitu tiap 
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bulannya dengan ukuran 180ml atau 360ml. Dan berdasarkan pada 

kategori pola pembelian, responden dapat dikelompokkan pada kategori 

loyalitas merek/ pengalihan sesaat serta loyalitas merek tak terbagi. Serta 

responden juga melakukan rekomendasi terhadap sampo Sunsilk yang 

mereka gunakan kepada orang lain.  

Dalam data temuan dilapangan, diperoleh hasil bahwa responden 

melakukan perpindahan merek ketika sampo Sunsilk yang mereka 

butuhkan telah habis selama pemakaian sebulan, membeli sampo Sunsilk 

tidak di tempat biasanya mereka membeli maka mereka berganti toko atau 

warung terdekat dan jika tidak menjual sampo tersebut maka mereka akan 

membeli sampo seadanya,  perpindahan merek juga terjadi ketika mereka 

melakukan perjalanan jauh dan harus menginap sedangkan sampo Sunsilk 

mereka lupa untuk dibawa dan promosi melalui diskon ataupun gratisan 

produk merek lain serta terjadi perpindahan merek karena pengaruh dari 

lingkungan. 

Dalam pengukuran komitmen, salah satu indikator kunci adalah 

jumlah interaksi dan komunikasi yang berkaitan dengan produk tersebut. 

Kesukaan pelanggan terhadap suatu merek akan mendorong mereka untuk 

membicarakan merek tersebut kepada pihak lain, baik dalam taraf sekadar 

menceritakan mengenai alasan pembelian mereka terhadap merek tersebut 

atau bahkan tiba pada taraf merekomendasikannya kepada orang lain 

untuk mengkonsumsi merek tersebut.  
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Indikator lain adalah sejauh mana tingkat kepentingan merek 

tersebut bagi seseorang berkenaan dengan aktivitas dan keperibadian 

mereka, misalnya manfaat atau kelebihan yang dimiliki dalam kaitannya 

dengan penggunaannya. Sehingga jika dikategori menurut pola pembelian 

dan urutan pembelian merek tiap-tiap responden akan diperoleh hasil:  

Responden Kategori Pola Pembelian Urutan Pembelian Merek 

Anney Loyalitas Merek/ Pengalihan Sesaat Sunsilk, Herbal, Sunsilk 

Reta Loyalitas Merek/ Pengalihan Sesaat Dove, Sunsilk, Clear, Sunsilk, 
Sunsilk 

Ayu Loyalitas Merek/ Pengalihan Sesaat Sunsilk, Sunsilk, Sunsilk, Sunsilk 

Ibeth Loyalitas Merek Tak Terbagi Dove, Sunsilk, Sunsilk 

Lana Loyalitas Merek Tak Terbagi Pantene, Herbal, Sunsilk, Sunsilk, 

Putri Loyalitas Merek Tak Terbagi Rejoice, Nature, Sunsilk, Sunsilk, 

Sumber: Hasil wawancara 

Perjalanan yang panjang bagi sebuah merek untuk menjadi loyal bagi 

konsumen. Sebuah proses dan tahapan yang tidak hanya berusaha dimengerti 

oleh produsen namun juga diciptakan dan merek itu sendiri masih mengalami 

tahapan yang panjang pula agar diterima oleh konsumen 
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Sedangkan jika digambarkan tingkatan loyalitas merek tiap-tiap responden 

dengan piramida brand loyalty, akan diperoleh hasil: 
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B. Saran  

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka saran pada penelitian 

ini adalah: 

1. Bagi produsen 

Berdasarkan dari penelitian ini, maka saran bagi produsen yaitu 

perpindahan merek dapat terjadi pada diri konsumen, maka sebaiknya 

Unilever sebagai produsen dapat lebih memperkuat lagi saluran distribusi 

produk hingga ke agen distribusi ke tingkat yang paling kecil yaitu warung 

dan tentunya dengan lini produk yang lebih variatif.  

2. Bagi masyarakat 

Saran bagi masyarakat hendaknya lebih bijak dalam mengkonsumsi suatu 

barang, terlebih barang yang baru beredar dipasaran. Riset serta pencarian 

informasi akan sangat penting dan membantu dalam meyakinkan 

penggunakan suatu produk baru maupun perpindahan merek. 

3. Bagi akademi 

Penelitian selanjutnya diharapkan dapat lebih menyajikan hasil yang lebih 

komplit yaitu tidak hanya meneliti mereka yang sudah loyal menggunakan 

sampo Sunsilk namun juga mereka yang pernah menggunakan sampo 

Sunsilk agar hasil yang diperoleh dapat lebih beragam. 
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LAMPIRAN 
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