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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 
 

5.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan di atas, dapat di tarik 

kesimpulan yaitu: 

1. Strategi pemasaran stik jagung pada UKM Flamboyan masih di pengaruhi 

oleh faktor internal dan eksternal. Adapun kekuatan strategi pemasaran 

stik jagung  yaitu Keunggulan produk, Modal sendiri, tidak tergantung 

dari pemerintah, Memiliki pelanggan tetap. Kelemahan dalam strategi 

pemasaran stik jagung yaitu Pemasaran produk masih di Kota Gorontalo, 

Terbatasnya tenaga kerja produksi. Ancaman dalam strategi pemasaran 

stik jagung yaitu Meningkat produk olahan dari luar negeri (Impor), 

Kenaikan harga BBM 

2. Marketing Mix pada UKM Flamboyan dapat di tinjau dari faktor produk, 

harga, tempat, dan promosi di mana strategi produk di lakukan melalui 

penawaran barang yang berkualitas, UKM Flamboyan menetapkan harga 

dengan mempertimbangkan biaya produksi, biaya non produksi dan 

presesntase merek, lokasi usaha yang terletak di kota gorontalo 

memudahkan usaha produk ini dalam hal pemasaran, dan UKM 

Flamboyan melakukan promosi konvensional. 

5.2 Saran 

 Berdasarkan kesimpulan di atas, dalam rangka pengembagan strategi 

pemasaran stik jagung di UKM Flamboyan terkait dengan hasil penelitian ini 

maka di sarankan sebagai beriku: 

1. Pemerintah setempat diharapkan dapat memfasilitasi pemilik UKM agar 

dapat mengatasi permasalahan yang di hadapi 
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2. Kepada pemilik UKM di sarankan bahwa dalam melakukan pemasaran 

produk dengan memperhatikan harga pasaran yang di terapkan oleh 

pemerintah 
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