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KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian mengenai diferensiasi produk dan harga terhadap
minat minat beli tepung tapioka PT. Mitra Alvastar Buana, peneliti menarik
kesimpulan sebagai berikut:

1. Setiap perusahaan pasti menginginkan untuk melakukan suatu terobosan
terbaru agar produk yang mereka hasilkan bisa masuk ke pangsa pasar dan dapat
bersaing dengan produk dari kompetitor lainnya. Hal ini pun dilakukan oleh PT.
Mitra Alvastar Buana dengan menciptakan tepung tapioka diferensiasi. Tepung
tapioka diferensiasi dari PT. Mitra Alvastar Buana ini sesuai dengan teori dari Jeff
Madura (2001). Diferensiasi yang dilakukan oleh PT. Mitra Alvastar Buana
dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu tekstur, mutu kinerja, mutu kesesuaian,
dan daya tahan. Menggunakan proses lanjutan dengan dimasak terlebih dahulu
sebelum dijual kepada konsumen membuat tepung tapioka diferensiasi ini menjadi
tepung tapioka instant. Hal ini sangat membantu para konsumen untuk
mempercepat proses produksi mereka.

2. Penggunaan tepung tapioka diferensiasi yang sudah menjadi instant membuat
proses produksi hanya membutuhkan sedikit saja dalam pencampurannya juga
membantu menghemat penggunaan bahan baku. Dengan banyaknya keunggulan
yang tidak dimiliki oleh para kompetitor membuat tepung tapioka dari PT. Mitra
Alvastar Buana memiliki minat beli yang lebih tinggi. Jika hasil dari diferensiasi
produk yang dihasilkan oleh PT. Mitra Alvastar Buana dapat dijaga kualitasnya
maka minat beli konsumen akan meningkat. Jika minat beli konsumen meningkat
maka dapat menciptakan minat beli ulang.

3. Harga juga menjadi salah satu faktor penting bagi penjualan yang dilakukan
oleh PT. Mitra Alvastar Buana. Banyak faktor-faktor yang bisa mempengaruhi
harga yang ditawarkan oleh PT. Mitra Alvastar Buana kepada konsumennya.
Oleh sebab itu, PT. Mitra Alvastar Buana harus memastikan harga yang
ditawarkan bisa terjangkau oleh konsumen mereka terutama perusahaan kecil.

Selain itu harga yang ditawarkan juga harus bisa bersaing di pasaran agar



produksi bisa terus berjalan. Harga yang ditawarkan juga harus sesuai dengan
kualitas dan manfaat yang diberikan dari tepung tapioka diferensiasi.

4. Harga yang tinggi harus menjadi pertimbangan dari PT. Mitra Alvastar Buana
jika ingin menarik minat beli dari perusahaan kecil. Dimana perusahaan kecil ini
pangsa pasarnya adalah menengah kebawah karena mereka berjualan di daerah
pedesaan. Untuk menciptakan minat beli maka PT. Mitra Alvastar Buana harus
melihat harga yang ditawarkan dari kompetitor lainnya dan juga melakukan

perhitungan ulang.

5.2 Saran

Berdasarkan penelitian ini, peneliti menemukan beberapa saran yang dapat
disajikan sebagai bahan masukan bagi beberapa pihak:

1. Bagi PT. Mitra Alvastar Buana

Hasil dari penelitian ini dapat membantu PT. Mitra Alvastar Buana sebagai
produsen tepung tapioka diferensiasi mengenai hal-hal yang dapat mempengaruhi
minat beli konsumen perusahaan kecil. PT. Mitra Alvastar Buana harus
memahami cara mengubah warna tepung yang masih putih krem agar bisa
menjadi putih sehingga bisa menarik minat beli konsumen. Selain itu PT. Mitra
Alvastar Buana juga harus mengetahui harga pasaran yang sedang terjadi di
pasaran sehingga harga yang ditawarkan tidak terlalu tinggi.  Dengan
memperhatikan faktor-faktor dalam penelitian ini, diharapkan diferensiasi produk
yang dilakukan oleh PT. Mitra Alvastar Buana dapat diterima oleh para
konsumennya terutama perusahaan kecil dan dapat menciptakan minat beli
mereka.

2. Bagi pihak lain

Bagi penelitian selanjutnya yang memiliki topik yang sama, dapat dilakukan
penelitian dengan lebih mendalam lagi, penelitian dengan luang lingkup yang
lebih besar lagi, serta eksperiment dengan menerapkan faktor-faktor yang
dianggap penting bagi konsumen dalam mempengaruhi minat beli mereka

sehingga dapat diketahui perbedaan sebelum dan sesudah eksperiment dilakukan.
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