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BAB V 

PENUTUP 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan dari hasil analisis yang telah dilakukan pada penelitian ini, maka 

kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Strategi bauran pemasaran memiliki pengaruh secara signifikan positif 

terhadap Nilai yang dirasa pelanggan RHP Plastik di Surabaya. 

2. Nilai yang dirasa memiliki pengaruh secara signifikan positif terhadap 

Kepuasan Pelanggan RHP Plastik di Surabaya. 

3. Kepuasan pelanggan memiliki pengaruh secara signifikan positif terhadap 

Loyalitas Pelanggan RHP Plastik di Surabaya. 

 

5.2. Keterbatasan penelitian 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, maka terdapat beberapa 

keterbatasan dalam penelitian ini yaitu : 

1. Responden yang bersedia untuk menjawab kuisioner didominasi oleh 

kalangan pengepul plastik yang minim kemampuan dalam pendidikan 

menjadikan hal ini dirasa kurang ideal. 

2. Keterbatasan teknik pengumpulan data yang menggunakan kuisioner 

sehingga menimbulkan bias dari jawaban responden, akan lebih baik jika 

responden diperkuat dengan wawancara responden yang sesuai. 
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5.3. Saran 

Berdasarkan pembahasan dan simpulan hasil penelitian maka dapat 

dikembangkan beberapa saran atau masukan bagi pihak–pihak yang 

berkepentingan dalam penelitian ini. Adapun saran–saran yang dapat 

dikemukakan adalah sebagai berikut : 

1. Bagi perusahaan Raharjo plastik 

 Upaya yang diharapkan bagi peneliti agar lebi memperhatikan variabel-

variabel terkait strategi bauran pemasaran demi memajukan perusahaan meliputi: 

a. Produk dari Raharjo plastik agar lebih menarik minat pelanggan 

seharusnya produk dari tahun ke tahun mengalami peningkatan volume 

produksi dan peningkatan kualitas produk. Dengan dilaksanakannya 

standart kerja perusahaan dan standart produksi dapat memberikan upaya 

pengembangan distribusi pasar. 

b. Persaingan harga lebih ketat pada masa selanjutnya supaya menjadi bahan 

pertimbangan dan kebijakan oleh perusahaan sendiri dalam penentuan 

harga beli dan harga jual yang kompetitif. 

c. Lokasi yang menunjang dengan basis lokasi yang memadai sebagai 

pemasok bahan baku sebaiknya segera mendapat legalitas perusahaan 

yang resmi dan terpercaya agar pelanggan mendapat rasa aman dan 

nyaman saat bertransaksi dan perusahaan dapat mengembangkan sasaran 

pasar yang lebih luas. 
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d. Melihat promosi yang minim dari perusahaan sebaiknya perusahaan mulai 

mengembangkan sistem promosi yang handal dan terorganisisir secara 

terpadu dan efisien. 

2. Bagi peneliti selanjutnya 

 Diharapkan hasil penelitian ini dapat dipakai sebagai acuan bagi peneliti 

selanjutnya untuk mengembangkan isi dan wawasan dari penelitian ini dengan 

mempertimbangkan dan menambahkan variabel-variabel lain untuk lebih 

memperkaya pengetahuan penelitian. 
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