BAB V
PENUTUP

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dipaparkan pada bab sebelumnya
maka berikut penulis akan menguraikan kesimpulan dan saran atas hasil
penelitian dimaksud.

1.1.  Kesimpulan

1. Konstanta sebesar 16.559 menyatakan bahwa jika variabel independen
dianggap konstan maka rata-rata penilaian nasabah terhadap kinerja
pemasaran sebesar 166% atau SANGAT BAIK

2. Koefisien regresi Produk sebesar 0,436 menyatakan bahwa setiap peningkatan
Produk, maka akan diikuti dengan peningkatan Kinerja Pasar sebesar 43,6%

3. Koefisien regresi Harga sebesar 0,520 menyatakan bahwa, setiap peningkatan
harga akan mempengaruhi peningkatan kinerja penjualan sebesar 52%

4. Koefisien regresi Promosi sebesar -0,564 menyatakan bahwa, setiap
Pengurangan Promosi akan mempengaruhi peningkatan kinerja penjualan
sebesar 56,4%

5. Koefisien regresi Tempat sebesar -0,511 menyatakan bahwa, setiap
Pengurangan Lokasi akan mempengaruhi Penurunan kinerja penjualan
sebesar 51%

6. Koefisien regresi Karyawan sebesar -0,312 menyatakan bahwa, penurunan
kualitas Karyawan akan mempengaruhi Penurunan kinerja penjualan sebesar

31%



Koefisien regresi Phisicall sebesar -0,38 menyatakan bahwa, setiap penurunan
Phisical akan mempengaruhi Penurunan kinerja penjualan sebesar 38%
Koefisien regresi Proses sebesar -0,338 menyatakan bahwa, setiap Penurunan

Proses akan mempengaruhi Penurunan kinerja penjualan sebesar 33,8%

Saran
Berdasarkan keasimpulan yang telah diuraikan di atas, maka penulis
menyarankan hal-hal sebagai berikut,
Perusahan perlu mempertahankan variabel-variabel yang diteliti karena setiap
nasabah menilai kinerja pemasaran pada level sangat baik
Variabel Produk tetap dipertahankan dan bahkan lebih ditingkatkan lagi
karena jika nilai produk ditingkatkan maka akan mempengaruhi Kinerja
Pasar.
Variabel harga perlu dipertahankan karena memiliki pengaruh positif
terhadap penilaian nasabah. Hal ini dikarenakan nasabah sangat terpengaruh
dengan harga produk yang murah dan mudah terjangkau.
Variabel prosmosi harus tetap ditingkatkan karena jika promosi tidak
ditingkatkan, maka seluruh nasabah maupun calon nasabah dalam penilaian
kinerja akan menurun dan akan berpengaruh terhadap kelangsungan
perusahaan.
Variabel Tempat harus ditingkatkan karena jika tidak maka, akan
mempengruhi penilaian nasabah terhadap kinerja perusahaan yang sangat

baik.



6. Variabel Karyawan juga harus ditingkatkan karena penilaian nasabah
terhadap kualitas karyawan sangat mempengaruhi kinerja perusahaan.

7. Variabel Bukti Fisik harus ditingkatkan karena bentuk fisik dari produk-
produk berupa polis akan sangat mempengaruhi penilaian kinerja
perusahaan.

8. Variabel Proses harus ditingkatkan karena setiap penurunan nilai Proses juga

akan mempengaruhi penurunan penilaian kinerja Perusahaan. dan setiap tampilan

pada polis atau bukti fisik diubah sesuai dengan kondisi dan motivasi

dirancangkan dengan lebih baik lagi dalam perusahaan.
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