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BAB V  

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

 Pada Bab ini berisi kesimpulan dan saran yang didapatkan berdasarkan 

penelitian yang telah dilakukan. Kesimpulan tersebut akan menjawab rumusan 

masalah yang ada. Terdapat juga saran yang ditujukan untuk perusahaan dan 

peneliti selanjutnya. 

 

V.1 Kesimpulan 

 Terdapat 2 kesimpulan yang menjawab rumusan masalah yang ada pada 

penelitian ini, yaitu: 

1. Usulan harga optimal yang didapatkan untuk produk sabun pembersih 

wajah Garnier, yaitu: 

a. Untuk level manfaat membersihkan kotoran dan debu pada wajah, 

usulan penetapan harga optimal yang diberikan adalah Rp. 18.500,- 

untuk ukuran kecil (50 mL) dan Rp. 35.500,- untuk ukuran besar (100 

mL). 

b. Untuk level manfaat mengurangi penumpukan sel kulit mati pada 

wajah, usulan penetapan harga optimal yang diberikan adalah Rp. 

22.500,- untuk ukuran kecil (50 mL) dan Rp. 35.500,- untuk ukuran 

besar (100 mL). 

c. Untuk level manfaat mengurangi komedo dan jerawat pada wajah, 

usulan penetapan harga optimal yang diberikan adalah Rp. 22.500,- 

untuk ukuran kecil (50 mL) dan Rp. 35.500,- untuk ukuran besar. 

d. Untuk level manfaat mengecilkan pori-pori wajah, usulan penetapan 

harga optimal yang diberikan adalah Rp. 18.500,- untuk ukuran kecil 

(50 mL) dan Rp. 35.500,- untuk ukuran besar (100 mL). 

e. Untuk level manfaat mencerahkan kulit wajah, usulan penetepan harga 

yang diberikan adalah Rp. 15.500,- untuk ukuran kecil (50 mL) dan Rp. 

35.500,- untuk ukuran besar (100 mL). 
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f. Untuk level manfaat menghaluskan kulit wajah, usulan penetapan 

harga yang diberikan adalah Rp. 22.500,- untuk ukuran kecil (50 mL) 

dan Rp. 35.500,- untuk ukuran besar (100 mL). 

2. Terjadi peningkatan total contribution yang diberikan oleh usulan harga 

optimal yang didapatkan dibandingkan total contribution sebelumnya. 

a. Untuk level manfaat membersihkan kotoran dan debu pada wajah, total 

contribution sebelum sebesar Rp. 404.793.900,- menjadi sebesar Rp. 

872.924.900,-. 

b. Untuk level manfaat mengurangi penumpukan sel kulit mati pada 

wajah, total contribution sebelum sebesar Rp. 1.208.913.700,- menjadi 

sebesar Rp. 2.508.399.600,-. 

c. Untuk level manfaat mengurangi komedo dan jerawat pada wajah, total 

contribution sebelum sebesar Rp. 859.854.550,- menjadi sebesar Rp. 

2.424.030.500,-. 

d. Untuk level manfaat mengecilkan pori-pori wajah, total contribution 

sebelum sebesar Rp. 882.772.000,- menjadi sebesar Rp. 

2.090.148.100,-. 

e. Untuk level manfaat mencerahkan kulit wajah, total contribution 

sebelum sebesar Rp. 220.775.800,- menjadi sebesar Rp. 

695.608.300,-. 

f. Untuk level manfaat menghaluskan kulit wajah, total contribution 

sebelum sebesar Rp 265.016.900,- menjadi sebesar Rp. 963.666.900,- 

 

V.2 Saran 

 Terdapat beberapa saran yang dapat diberikan untuk penelitian 

selanjutnya dan perusahaan produsen produk Garnier, yaitu: 

a. Saran bagi perusahaan produsen produk sabun pembersih wajah Garnier 

1. Pihak perusahaan dapat menggunakan hasil penelitian yang telah 

dilakukan sebagai pedoman dalam melakukan optimasi harga atau 

meningkatkan kualitas dari atribut-atribut yang diteliti. 

2. Pihak perusahaan dapat lebih fokus dalam segmentasi pasar yang 

tertinggi sesuai dengan hasil penelitian yang ada untuk menjadi 

sasaran utama bagi perusahaan sendiri. 
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b. Saran bagi penelitian selanjutnya 

1. Jumlah responden sebaiknya dalam jumlah yang banyak dari penelitian 

yang dilakukan sekarang dan merata pada setiap kelompok responden 

yang diteliti. 

2. Sebaiknya dilakukan penelitian lebih lanjut pada data historis 

perusahaan mengenai biaya-biaya perusahaan dan data penjualan 

agar didapatkan model yang lebih kuat untuk memprediksi incremental 

cost dan permintaan. 

3. Sebaiknya lebih menghimbau responden yang akan menjawab 

kuisioner untuk lebih serius dalam menjawab kuisioner dengan 

memberikan hadiah atau hal-hal yang menarik untuk responden. 
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