BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

Pada subbab ini akan dijelaskan tentang kesimpulan dan saran yang

dapat diambil dari hasil penelitian. Kesimpulan diambil berdasarkan tujuan

penelitian yang telah ditentukan. Berikut merupakan penjelasan tentang

kesimpulan dan saran yang telah dihasilkan.

V.1

Kesimpulan

Pada subbab ini kan dijelaskan tentang kesimpulan hasil penelitian yang

dihasilkan berdasarkan tujuan yang telah ditentukan. Terdapat 3 buah kesimpulan

yang didapatkan. Berikut merupakan hasil kesimpulan yang telah didapatkan.

1.

Berdasarkan hasil uji yang telah dilakukan pada bab 3 didapatkan bahwa
variabel yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah variabel
produk dan promosi. Nilai skor rata-rata untuk keputusan pembelian
adalah sebesar 2,944. Nilai skor tersebut rendah dan pihak perusahaan
masih dapat meningkatkan strategi pemasaran untuk meningkatkan
penjualan produk X

hasil dari data yang telah didapatkan variabel harga dan variabel tempat
tidak mempengaruhi keputusan pembelian. Variabel yang mempengaruhi
keputusan pembelian adalah variabel produk dan promosi. Nilai skor rata-
rata dari skala linkert untuk variabel produk adalah 3,092 dan nilai skor
rata-rata untuk variabel promosi adalah 2,711. Sebesar 64,7% keputusan
pembelian produk X dipengaruhi oleh variabel produk dan promosi dan
sisa 35,3% dipengaruhi oleh variabel di luar model penelitian.

Terdapat beberapa usulan yang dapat meningkatkan keputusan
pembelian. Usulan perbaikan dibuat berdasarkan indikator yang
didapatkan. Berikut merupakan Usulan perbaikan yang dapat dilakukan
oleh perusahaan adalah sebagai berikut

Memberikan saran kepada penjual grosir yang menjual produk X tentang

cara menyimpan produk air mineral yang benar agar barang tidak rusak
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V.2

Melakukan rancangan ulang desain produk terutama pada bagian botol
agar produk x dapat dikenal oleh konsumen dengan mudah
Meningkatkan kinerja pada bagian penyortiran agar tidak ada barang
cacat yang sampai ke tangan pelanggan

Melakukan pengecekan secara random pada stok barang di gudang untuk
memastikan tidak ada barang yang cacat

Bekerja sama dengan penjual grosir untuk membuat layanan promosi
kepada konsumen akhir

Menambahkan media promosi seperti IG, iklan, spanduk, Line, dan lain-
lain

Menggunakan media promosi lain untuk meningkatkan kualitas promosi

Memperbanyak promosi melalui media-media yang digunakan.

Saran

Terdapat beberapa saran yang didapatkan setelah melakukan penelitian

ini. Saran tersebut dapat membantu pemilik perusahaan ataupun orang yang akan

membaca penelitian ini. Berikut merupakan saran yang didapatkan dari penelitian

ini.
1.

Dari hasil R%didapatkan sebesar 64,7% persen pengaruh variabel dari
luar model penelitian sehingga dapat melakukan penelitian lebih dalam
kembali untuk menggali kembali variabel yang diperlukan

Proses pengambilan data masih dilakukan pada masa pandemik
sehingga terdapat kesulitan mendapatkan sampel secara menyeluruh.
Sehingga pengambilan data dapat dilakukan sedih luas agar terdapat
jawaban dari seluruh kalangan di masyarakat.

Perusahaan dapat meningkatkan dari segi promosi untuk meningkatkan
keputusan pembelian. CV A memiliki kesulitan pada bagian promosi
karena tidak terdapat tim promosi yang dapat lebih fokus pada segi

promosi.
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