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BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

5.1  Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian, maka dapat diambil kesimpulan sebagai

berikut:

1.

Hipotesis statistik yang disusun diterima dimana Hy ditolak dan H;
diterima, atau Harga Produk memiliki pengaruh signifikan terhadap
Minat beli konsumen pada CV. Aneka Teknik Mandiri Cabang Kota
Gorontalo.

Instrumen yang digunakan yang berisi pernyataan-pernyataan
yang disusun melalui kuisioner mendapatkan tanggapan yang
cukup “baik” dari responden/ konsumen, yang menunjukkan bahwa
pelaksanaan penetapan harga/ desain harga produk yang
dilakukan CV. Aneka Teknik Mandiri Cabang Kota Gorontalo dalam
kategori “baik”, namun belum bisa dikatakan sempurna mengingat
masih banyak competitor lainnya yang memiliki jenis/ skema harga
yang serupa dengan strategi pemasaran yang berbeda.

Penetapan hara produk pada CV. Aneka Teknik Mandiri Cabang
Kota Gorontalo memiliki pengaruh sebesar 43,2% terhadap Minat
beli konsumen. Hal tersebut tidak menjadikan penetapan harga

produk CV. Aneka Teknik Mandiri Cabang Kota Gorontalo menjadi
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faktor utama tolak ukur konsumen untuk membeli barang,
mengingat faktor lainnya yang mempengaruhi minat beli konsumen
cukup besar (56,8%) seperti promosi penjualan, fitur dan desain
produk, citra merek (brand image), strategi saluran distribusi, dan

lain sebagainya.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian, peneliti menyarankan:

1.

Agar CV. Aneka Teknik Mandiri Cabang Kota Gorontalo serta pihak
lainnya yang berkecimpung dalam perusahaan distribusi barang,
dapat mempertimbangkan setiap kebijakan yang dilakukan dan
pada khususnya penetapan harga produk yang dilakukan dengan
memperhatikan strategi pemasaran lainnya sehingga dapat
mengenali kebutuhan konsumen atau calon konsumen.

Agar penelitian ini dapat berguna sebagai bahan informasi dan
referensi mengenai kegiatan promosi yang dilakukan sehingga
dapat menjadi acuan perusahaan dalam melakukan analisia
kebutuhan konsumen.

Agar penelitian ini dapat dijadikan acuan/ referensi bagi CV. Aneka
Teknik Mandiri Cabang Kota Gorontalo dalam mengambil
kebijakan mengenai Strategi penetapan harga yang diberikan

sehingga akan berorientasi pada kebutuhan akan minat konsumen
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membeli produk yang bermuara pengambilan keputusan
konsumen.

. Faktor-faktor lainnya yang memungkinkan memiliki pengaruh pada
penelitian ini seperti promosi penjualan, fitur dan desain produk,
citra merek (brand image), strategi saluran distribusi, faktor lainnya
dapat dijadikan pertimbangan untuk dilaksanakan penelitian yang
berfokus pada minat beli konsumen, sehingga perusahaan dapat
mengenali kebijakan-kebijakan strategis yang dapat digunakan
untuk meningkatkan minat beli konsumen di CV. Aneka Teknik

gorontalo.
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