BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

Pada bagian akan membahas dua hal. Pertama akan dilakukan penarikan
kesimpulan terhadap penelitian yang telah dilakukan. Kedua akan terdapat saran

yang akan diberikan oleh peneliti.

V.1 Kesimpulan

Pada bagian akan membahas dua hal. Pertama akan dilakukan penarikan
kesimpulan terhadap penelitian yang telah dilakukan terhadap strategi untuk
meningkatkan penjualan mobil pada dealer X berdasarkan faktor — faktor yang
mempengaruhinya. Kesimpulan akan menjawab rumusan masalah yang
sebelumnya telah ditetapkan dalam bentuk poin. Berikut merupakan kesimpulan
dari penelitian ini.

1. Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, terdapat tiga buah faktor
yang memengaruhi konsumen dalam membeli kendaraan pada suatu
dealer. Ketiga buah faktor tersebut adalah harga, lokasi, dan produk.

2. Terdapat delapan buah usulan yang direkomendasikan oleh peneliti untuk
mengatasi permasalahan yang ada. Kedelapan usulan tersebut
diantaranya adalah menggunakan color chart agar tidak perlu mendisplay
lebih dari 1 unit mobil, menutup mobil dengan cover agar mencegah mobil
baret atau terkena stone chip, bekerjasama dengan dealer Mazda lain
untuk menanggulangi kehabisan stock, menetapkan potongan harga yang
eksplisit agar konsumen mengetahui akan informasi tersebut atau bekerja
sama dengan pihak lising, membuat sebuah flyer mengenai inovasi dan
teknolgi yang ada pada kendaraan, memberikan garasnsi yang lebih
panjang atau memberikan asuransi terhadap mobil yang di beli, dan

meningkatkan frekuensi untuk melakukan pameran pada wilayah dealer X.

V.2 Saran
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Pada bagian ini akan berisikan saran. Saran yang diberikan ditujukan untuk
pihak manajemen dari dealer X. Selain itu saran juga ditujukan untuk penelitian
mendatang. Berikut merupakan beberapa saran yang diberikan.

1. Manajemen dealer X sebaiknya melakukan pengkajian ulang terhadap
usulan yang diberikan dari penelitian yang telah dilakukan.

2. Manajemen dealer X sebaiknya melakukan evaluasi ulang terhadap
wilayah dari target market.

3. Untuk penelitian mendatang disarankan untuk menambahkan jumlah dari

variabel yang diamati dikarenakan nilai dari R? dalam penelitian masih rendah.
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