BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

51 Kesimpulan

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui “Pengaruh Harga, Kualitas Produk,

dan Promosi

terhadap Kepuasan Konsumen Pada Percetakan KANISIUS

Yogyakarta”. Berdasarkan hasil penelitian seperti yang telah diuraikan pada bab

sebelumnya, dapat ditarik kesimpulan yaitu:

5.1.1

5.1.2

5.1.3

5.1.4

Tidak terdapat pengaruh yang tidak signifikan dari Harga (Xi)
terhadap Kepuasan Konsumen (). Hal ini dibuktikan dengan nilai
thiung Sebesar 0,111 dan nilai probabilitas (Sig.) sebesar 0,912 pada
tingkatan signifikansi 0,05 (5%) koefisien tersebut tidak berpengaruh
signifikan terhadap kepuasan konsumen.

Terdapat pengaruh yang signifikan dari Kualitas Produk (X5)
terhadap Kepuasan Konsumen (). Hal ini dibuktikan dengan nilai
thiung Sebesar 4,039 dan nilai probabilitas (Sig.) sebesar 0,000 pada
tingkat signifikansi 0,05 (5%) koefisien tersebut signifikan.

Terdapat pengaruh yang signifikan dari Promosi (X3) terhadap
Kepuasan Konsumen (Y). Hal ini dibuktikan dengan nilai thiwung
sebesar 9,078 dan nilai probabilitas (Sig.) sebesar 0,000 pada tingkat
signifikansi 0,05 (5%) koefisien tersebut signifikan.

Terdapat pengaruh yang signifikan dari Harga (X;), Kualitas Produk

(X2), dan Promosi (X3) secara simultan terhadap Kepuasan



5.2

Konsumen (Y). Dengan Fniwng Sebesar 105,766 dan probabilitas
sebesar 0,000 pada tingkat signifikansi 0,05% maka koefisien regresi
tersebut signifikan.

5.1.5 Variabel yang paling dominan berpengarauh terhadap Kepuasan
Konsumen () adalah variabel Promosi (X3) dengan nilai thiung
sebesar 9,078 dan nilai probabilitas (Sig.) sebesar 0,000.

Saran

Berdasarkan hasil pembahasan dan kesimpulan pada penelitian ini, maka

diajukan beberapa saran sebagai bahan pertimbangan bagi perusahaan, yaitu :

5.2.1 Strategi Harga

Untuk meningkatkan kepuasan konsumen pada perusahaan percetakan
KANISIUS, perusahaan harus mampu memberikan harga yang lebih
kompetitif dibandingkan dengan perusahaan yang sejenis, artinya dengan
harga yang rendah dan tidak terlalu mahal maka para konsumen akan sering
menggunakan jasa percetakan KANISIUS sehingga kepuasan konsumen
akan tercapail.

5.2.2 Strategi Kualitas Produk

Untuk meningkatkan kepuasan konsumen melalui kualitas produk,
percetakan KANISIUS harus mampu memberikan produk yang berkualitas
serta produk yang dihasilkan tidak cacat ketika barang dibeli konsumen
sampai di tangan konsumen, pelayanan yang maksimal dan tepat waktu

,artinya sebelum barang cetakan dikirimkan ke konsumen cek terlebih



dahulu kualitas produknya baik barang dan jasa apakah sesuai dengan
permintaan dari konsumen.
5.2.3 Strategi Promosi
Untuk meningkatkan kepuasan konsumen melalui strategi promosi, maka
ada banyak cara yang bisa dilakukan, misalnya, dengan mengikuti
perkembangan teknologi dengan video marketing yang berisi tentang
konten-konten promosi yang sedang dipromosikan oleh percetakan
KANISIUS, mengiklankan usaha dan produk melalui berbagai media
periklanan baik itu televisi, surat kabar, internet, memasang spanduk dan
termasuk juga menyebarkan brosur.
5.2.4 Hasil Pemikiran Responden
Berdasarkan dari hasil questioner yang telah dibagikan kepada para
konsumen pengguna jasa percetakan di KANISIUS, menerangkan bahwa
kualitas produk mempunyai pengaruh yang paling tinggi terhadap
kepuasan konsumen, sedangkan profesionalisme layanan memiliki
pengaruh yang paling rendah terhadap kepuasan konsumen. Maka
disarankan untuk percetakan KANISIUS, bahwa setiap produk yang
dihasilkan harus mampu mempertahankan kualitas produk seperti yang

diharapkan para konsumen.
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