BAB S

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kepuasan atas kinerja marketing

mix terhadap loyalitas pelanggan CV.AS Plastik. Berdasarkan data yang diperoleh

dari penelitian ini menunjukkan:

1.

Kepuasan pelanggan atas kinerja marketing mix CV.AS Plastik :

pelanggan sangat puas terhadap dimensi product, price, dan promotion,
sedangkan pada dimensi place pelanggan merasa puas. Secara keseluruhan
pelanggan sangat puas dengan kinerja marketing mix.

Pada dimensi product pelanggan sangat puas terhadap kualitas, ketahanan, dan
kemudahan plastik untuk digunakan.

Pada dimensi price pelanggan sangat puas pada kejelasan informasi tentang
harga, potongan harga, harga khusus, dan kelonggaran jangka waktu
pembayaran, dan pelanggan puas terhadap harga yang lebih murah daripada
pesaing.

Pada dimensi place pelanggan puas terhadap pengiriman produk, kemudahan
pembelian dan syarat pembelian.

Pada dimensi promotion pelanggan sangat puas terhadap hubungan baik dan

frekuensi pemberian informasi baru kepada pelanggan.

Pelanggan CV.AS Plastik loyal terhadap perusahaan CV.AS Plastik

Kepuasan pelanggan atas kinerja marketing mix ( yang terdiri dari dimensi
product, price, place, promotion secara bersama-sama) berpengaruh secara
signifikan terhadap loyalitas pelanggan sebesar 19,8%. Diantara dimensi
product, price, place, dan promotion, hanya dimensi price yang berpengaruh
secara signifikan terhadap loyalitas pelanggan sebesar 0,481 sedangkan dimensi

product, place, promotion tidak berpengaruh secara signifikan.
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5.2 Saran

Berdasarkan rumusan masalah serta kesimpulan yang didapat pada penelitian ini,

maka penulis mengajukan beberapa saran yang diharapkan dapat bermanfaat bagi

pihak-pihak terkait. Saran dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

Dari segi produk, meskipun kualitas plastik sudah baik, kualitas harus tetap
dijaga agar pelanggan tetap loyal kepada CV.AS Plastik. Seperti dari segi ukuran
jangan sampai tidak sesuai dengan yang dipesan oleh pelanggan. Ketebalan
plastik harus sesuai dengan yang diminta oleh pelanggan, karena ketebalan
sangat mempengaruhi kuantitas dari plastik per kilo. Ketahanan plastik
diperhatikan agar plastik tidak mudah bolong yang mengakibatkan pelanggan
kecewa.

Dalam penelitian ini, dimensi price/harga yang berpengaruh secara signifikan.
Maka dari itu harga produk benar-benar harus diperhatikan. Perusahaan juga
harus terus up fo date terhadap harga pasaran, jangan sampai kita tertinggal
kabar harga yang bisa mengakibatkan perusahaan merugi.

Kinerja place dapat ditingkatkan mengenai ketepatan waktu pengiriman
sehingga diusahakan untuk tidak terlambat. Distribusi dapat diperluas dengan
menambah jumlah pelanggan di kota-kota agar lebih mudah dan lebih cepat
mendapatkan produk plastik

Promosi sudah baik, dimana selalu memberikan informasi yang up-fo-date
seperti informasi harga pasar, informasi pengiriman barang, informasi lama
pekerjaan, dan sebagainya. Sehingga untuk promosi sudah baik dan tetap
dipertahankan.

Saran lainnya : CV.AS Plastik dapat membuat database pelanggan untuk
mempermudah analisa, monitoring, dan evaluasi tentang pelanggan agar dapat
diambil keputusan pemasaran sesuai dengan kebutuhan pelanggan dengan lebih

cepat
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