
BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian, maka dapat diambil kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Instrumen yang digunakan yang berisi pernyataan-pernyataan yang mewakili 

variabel bauran produk pada Butik Nazwa Gorontalo, dan kepuasan 

pelanggannya yang disusun melalui kuisioner mendapatkan tanggapan yang 

cukup “baik” dari responden/konsumen, yang menunjukkan bahwa variabel-

variabel penelitian yang dilaksanakan dalam kategori yang “baik”. 

2. Ketersediaan produk Butik Nazwa Gorontalo memiliki pengaruh sebesar 70% 

terhadap kepuasan pelanggan, yang menunjukkan bahwa masih ada (30%) 

faktor-faktor lain yang dapat mempengaruhi kepuasan pelanggan Butik Nazwa 

Gorontalo seperti brand image, promosi, skema harga, pelayanan yang 

diberikan, dan faktor-faktor lainnya yang tidak dibahas dalam penelitian ini.  

 

 

 

 

 

 

 

 



5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, peneliti menyarankan: 

1. Agar Butik Nazwa Gorontalo serta pihak lainnya yang berkecimpung dalam 

usaha masyarakat sejenis lainnya dapat mempertimbangkan setiap kebijakan 

khususnya dalam hal ketersediaan produk yang lebih bervariasi sehingga 

akan bermuara pada kebutuhan konsumen. 

2. Agar penelitian ini dapat berguna sebagai bahan informasi dan referensi 

mengenai kegiatan pemasaran perusahaan khususnya menyangkut 

peningkatan kepuasan pelanggan bauran produk perusahaan. 

3. Agar penelitian ini dapat dijadikan acuan/referensi bagi Butik Nazwa 

Gorontalo dalam mengambil kebijakan mengenai kegiatan pemasaran 

khusunya penyediaan produk yang lebih variatif dan peningkatan kepuasan 

pelanggan sehingga akan berdampak pada pengambilan keputusan yang lebih 

baik dalam melakukan analisis perkembangan perusahaan di masa 

mendatang. 
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