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KESIMPULAN DAN SARAN

A. Keslmpulan
Berdasarkan analisa dan hasil pembahasan mengenal peranan slralegi
penetapan harga Twinlite dalam meningkatkan volume penjualan PT. Arzanu

Permata, maka penulis dapat menarik kesimpulan sebagai berikut .

1. PT. Arzanu Permata adalah perusahaan yang hergerak dalam bidang
usaha pemasaran bahan-bahan bagi keperfuan bangunan, salah salunya
Twiniite yang diimport dari ltalia.

2. Dalam menjalankan usshanya PT. Arzanu Permala lidak mengadakan
produksi melainkan memasarkan produk dari luar negeri maupun produk
yang dihasilkan oleh perusahaan dalam negeri.

3. Metode penetapan harga yang dilakukan PT. Arzanu Permata adalah
metode penelapan harga yang beiorientast kepada biaya dan slrategi
harga yang dipitih adalah metode cost plus pricing.

4. Dari analisa koefisien iorelasi dapatl disimpulkan bahwa hubungan antara
variabel-variabel sangat erat yaitu antara strategi penetapan harga dan
volume penjuslan, dimana hubungan atau korelasinya adalah sebesar
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6. Sasaran penetapan harga pada masa yang akan dalang adalah untuk
menumbuhkan kepercayaan kepada masyaralat terhadap produk yang
dipasarkan. Dalam pencapaian itu maka harus selalu dilakukan penetapan

harga yang tepat dan berupaya unluk fidak mengecewakan Konsumen.

B. Saran-saran
Sebelum  mengakhiri penulisan skripsi ini maka penulis akan
memberikan saran yang mungkin berguna bagi PT. Arzanu Perimata :

1. Dalam strategl penetapan harga hendaknya PT, Arzanu Permata memilih
metode Mark Up Pricing dibandingkan dengan metode yang sekarang
digunakan, yang lentunya akan memberikan Keuntungan yang cukup baik
karena harga jual yang dilelapkan lebih tlinggl daripada melode Cosl Plus

Pricing.

2. Dalam usaha meningkatikan volume penjualan, ada baiknya jika perusahaan
mengadakan stau melakukan kegiatan promosi vang lebih gencar agar

produknya lebih luas fagl dikenal clely masyarakat.

3. Sehaiknya perusahaan berusaha untult memperiuas daerah pemasaran ke

daerah-daerah vang potensial sehingga penjualan akan dapat ditingkalkan.
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