BAB V

PENUTUP

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis data dan triangulasi. dari data kuesioner,

wawancara, dan data sekunder dan teori yang relevan, maka dapat disimpulkan

hal-hal sebagai berikut :

1.

Tahapan pengembangan produk baru yang harus dilalui meliputi 8 (delapan)
tahapan yaitu tahap pemunculan ide, penyaringan ide, screening dan
evaluasi, analisis bisnis, desain dan pengembangan produk, uji coba produk,
dan komersialisasi.

Hasil kuesioner dari’ para informan mendukung seluruh tahapan
pengembangan produk. Para saluran distributor juga melakukan analisis
bisnis untuk mengetahui tren pasar, memperhatikan desain untuk produk
buku-buku  agama yang baru, memperhatikan kualitas kertas, dan faktor-
faktor lainnya.

Hasil wawancara menunjukkan bahwa untuk produk buku agama baru harus
memperhatikan warna karena konsumen akan melihat pertama kali pada
warna buku sehingga harus dikombinasikan dengan baik warna cover
bukunya. Harga menjadi pertimbangan. tetapi bukan faktor utama yang
dipertimbangan konsumen dalam membeli buku. Selama isi buku menarik
berapa pun harganya pasti akan dibeli karena konsumen sesungguhnya

adalah membeli isi dari buku itu sendiri.
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5.2. Saran
1. Bagi Peneliti Selanjutnya

Sebaiknya mempertimbangkan variabel pengembangan produk yang
berpengaruh terhadap peningkatan volume penjualan produk buku agama.
Peneliti selanjutnya sebaiknya lebih menambah territorial penelitian tidak
hanya perusahaan yang ada di Surabaya saja bisa ditambahkan dengan
daerah penelitian diluar Surabaya. Peneliti = selanjutnya sebaiknya
mempertimbangkan pengembangan produk tidak hanya berfokus pada
produk buku agama saja melainkan bisa produk buku yang lain. Peneliti
selanjutnya sebaiknya lebih menambahkan variabel lain seperti saluran
distribusi.

2. Bagi Perusahaan

Perusahaan sebaiknya lebih memperhatikan produk-produk  buku yang
dibuat harus lebih menarik khususnya mengenai cover, judul, jenis kertas
yang digunakan supaya bisa lebih menarik perhatian konsumen. Perusahaan
juga harus teliti terhadap segmentasi pasar yang akan menjadi target
penjualan sehingga dalam membuat suatu produk mulai dari judul serta font
huruf dalam menentukan produk buku yang akan dikeluarkan. Fokus pada
faktor-faktor tersebut akan berdampak pada penerimaan produk baru di

pasar.
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