BAB V
PENUTUP
1.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pengujian data dalam penelitian mengenai
pengaruh penerapan digital marketing, customer relationship marketing, kualitas

produk dan harga terhadap volume penjualan UMKM rendang di Sumatera Barat
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1.2 Implikasi

Berdasarkan kepada analisis dan pembahasan ada beberapa implikasi penting
dapat bermanfaat bagi pihak manajemen. Dari hasil penelitian pada variabel

kualitas produk jawaban responden terendah adalah cita rasa rendang di toko saya
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selalu menyesuaikan dengan keinginan pelanggan. Saran dari penulis untk pelaku
usaha. Pelaku usaha menciptakan inovasi produk dimana produk tersebut dijual
berdasarkan permintaan konsumen seperti takaran dari segi rasa, apakah
permintaan konsumen pedas atau tidak dan varian rendang nya bisa di campur.
Agar produk tersebut sesuai dengan keingin dari konsumen.

Dari hasil penelitian pada variabel digital marketing jawaban responden

terendah adala A3 i i Allkatilka konsumen
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marketingnya

barang ke ja

responden terendah adala yawan dalam membangun
kepercayaan konsumen terhadap toko saya. Meskipun pemilik usaha telah melatih
karyawan dalam membangun hubungan dengan konsumen, hal tersebut belum
terjamin apakah sudah diterapkan karyawan atau belum. Maka dari itu saran dari
penulis pelaku UMKM membuat kartu penilaian yang mana penilaian itu di

berikan oleh pelanggan. Dan hasilnya bisa kita lihat apakah karyawan telah
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menerapkannya atau tidak. Strategi customer relationship marketing merupakan
strategi yang tepat untuk pelaku UMKM karena dapat menjaga hubungan dengan
kosumen dalam jangka waktu panjang.

Selain dari ketiga hal tersebut kita juga bisa memanfaatkan digital marketing
seperti melakukan survey online untuk pengembangan produk terbaru yang sesuai

dengan keinginan konsumen dan juga bisa melakukan penilaian untuk kinerja dari

karyawan Kita.seRdis el.pakysahaan besar
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1.3 Saran Penglif

Bagi pihak yang ingin'me atau peneliti selanjutnya :

Disarankan untuk meneliti variabel-variabel lain selain digital marketing,
customer relationship, kualitas produk, dan harga. Karena dari penelitian ini
diketahui digital marketing, customer relationship, kualitas produk, dan harga

hanya berpengaruh sebesar 37.8% dan sisanya 62.2% dipengaruhi variabel lain

yang mempengaruhi volume penjualan.
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Para peneliti selanjutnya hendaknya memperhatikan dan mengembangkan
faktor-faktor lainnya serta variabel lain agar memperoleh hasil yang bervariatif
dan dapat lebih luas lagi. Selain itu peneliti berikutnya harus memperbanyak

bacaan teori supaya pemikiran lebih luas.
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