BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian di atas, maka dapat di tarik suatu
kesimpulan sebagai berikut:

1. Strategi pemasaran pada usaha kipang UD. Dina yang dilihat dari 4
indikator yaitu produk, harga, tempat dan promosi dengan pengukuran
menggunakan skala likert. Dari ke 4 indikator tersebut pada indikator
harga kategori baik karena harga yang diberikan perusahaan dengan harga
yang terjangkau oleh masyarakat sehingga konsumen merasa terpuaskan
dan ingin membeli kembali, hal ini berarti bahwa harga bagi konsumen
sudah ditetapkan dan terencana dengan baik oleh perusahaan.

2. Berdasarkan hasil pengujian signifikansi parsial (uji-t) bahwa nilai thiwung
promosi sebesar 35,794 > tne 1,664 dengan tingkat signifikansi sebesar
0.000< 0,05 yang berarti terdapat hubungan yang signifikan antara strategi
pemasaran terhadap penjualan dengan nilai R Square sebesar 0,943 atau
sebesar 94,3% yang artinya variabel X (strategi pemasaran) dapat
mempengaruhi variabel Y (penjualan) sebesar 94,3% dan sisanya 5,7%
dipengaruhi faktor lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini.

B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan , maka dapat diajukan
saran sebagai berikut:

1. Usaha Dagang kipang Dian perlu menyusun strategi pemasaran yang lebih
baik lagi terutama dalam hal promosi agar masyarakat luas lebih mengenal
dan dapat menikmati produk usaha kipang ini.

2. Dinas Perindustrian dan Perdagangan diharapkan lebih memperhatikan
dan membantu para pengusaha kipang di kabupaten Mandailing Natal
dalam hal memasarkan produk mereka ke pasar modern seperti
mall/swalayan serta memasarkan produk keluar daerah dan sampai ke luar

negeri.
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