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BAB V 
PENUTUP 

5.1  Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan nilai thitung untuk strategi 

diferensiasi sebesar 5,559, selanjutnya untuk nilai ttabel sebesar 1,661 

artinya Strategi Diferensiasi berpengaruh signifikan terhadap Nilai 

Pelanggan di Industri Rumahan Balinda Bakery. selanjutnya nilai koefisien 

korelasi (R) sebesar 0,497 atau mendekati 1 artinya terdapat pengaruh 

yang agak kuat. Dan R square untuk pengaruh strategi diferensiasi 

terhadap nilai pelanggan di industri rumahan Balinda bakery menunjukan 

angka sebesar 0,247 atu 24,7% artinya terdapat pengaruh yang signifikan 

antara variabel Strategi Diferensiasi terhadap variabel Nilai Pelanggan, 

dan selebihnya 75,3% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak dimasukkan 

kedalam model penelitian ini. 

5.2  Saran 

Berdasarkan kesimpulan diatas, penulis mencoba memberikan saran 

yang mungkin dapat digunakan sebagai sumbangan pemikiran bagi 

perusahaan dimasa mendatang dan juga sebagai pelengkap terhadap 

hasil penellitian yang dapat diberikan. 

1. Untuk  Balinda bakery agar tetap mempertahankan strategi diferensiasi 

yang telah dilakukan sebelumnya oleh industri rumahan Balinda bakery, 

karena dengan strategi yang baik dapat memberikan nilai lebih bagi 

konsumen sehingga dapat memikat konsumen baru atau merangkul 

kembali konsumen lama. 
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2. Untuk peneliti selanjutnya, penulis berharap agar menambah faktor-

faktor lain yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini sebagai variabel 

penelitian. 
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