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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

Dari hasil penelitian Analisis Penetapan Harga Jual dalam Meningkatkan 

Volume Penjualan Basreng Sip Ngemil dapat disimpulkan bahwa: 

1. Penetapan harga jual yang dilakukan oleh Sip Ngemil untuk meningkatkan 

volume penjualannya menggunakan dua cara, yang pertama yaitu dengan 

menentukan biaya pokok produksi dengan melihat tiga indikator yaitu biaya 

bahan baku produksi, gaji karyawan dan biaya operasional. Cara kedua 

yaitu dengan menentukan target pasar, cara Sip Ngemil menentukan target 

pasar di bagi menjadi dua yaitu kalangan menengah ke bawah dan kalangan 

menengah ke atas. Dengan mengetahui target pasarnya dapat membantu Sip 

Ngemil dalam mendistribusikan produknya. 

2. Berdasarkan analisis SWOT Sip Ngemil menawarkan cita rasa basreng 

yang berbeda dari pada basreng lainnya di pasaran, dimana Sip Ngemil 

menambahkan ciri khas Lombok ke dalam cita rasa basrengnya, dan juga 

basreng Sip Ngemil memiliki kelebihan bukan hanya bisa menjadi cemilan 

saja namun juga dapat dijadikan lauk saat makan. Namun Sip Ngemil 

memiliki kelemahan dalam proses produksi, dimana hal ini disebabkan 

karena lokasi produksi yang masih kecil dan proses produksi yang masih 

menggunakan tenaga manusia, hal ini menyebabkan Sip Ngemil terancam 

tidak dapat memenuhi pesanan konsumen yang membludak di masa depan. 
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5.2 Saran 

Adapun saran yang dapat peneliti berikan kepada pihak Sip Ngemil yaitu: 

1. Dalam pencatatan dan perhitungan biaya produksi hendaknya 

menggunakan aplikasi khusus agar mendapatkan hasil perhitungan yang 

lebih akurat.  

2. Dalam hal produksi hendaknya dapat memperluas lokasi produksi dalam 

hal ini dapat menyewa tempat yang lebih besar dan dijadikan sebagai lokasi 

produksi dan juga selama produksi hendaknya dapat menggunakan alat 

bantu mesin sehingga produksi dapat berjalan dengan cepat dan mudah 

sehingga dapat memenuhi pesanan para konsumen yang lebih banyak 

kedepannya. 
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LAMPIRAN 

1. Kegiatan wawancara 

 

 

 

 

 

 

  



 
 

 
 

2. Produk basreng Sip Ngemil 

 

 



 
 

 
 

 

 

 



 
 

 
 

 

 

 

 



 
 

 
 

3. Media Sosial Basreng Sip Ngemil 

 

 
 



 
 

 
 

4. Akun Shopee Basreng Sip Ngemil 

 

  



 
 

 
 

5. Daftar pertanyaan wawancara  

Pertanyaan wawancara dengan pemiliki usaha basreng Sip Ngemil 

Pertanyaan Jawaban 

Harga 1. Bagaimana cara anda 

menetapkan harga jual 

basreng anda agar harga 

dapat terjangkau oleh 

konsumen? 

2. Menurut anda apakah harga 

yan anda tetapkan sudah 

sesuai dengan kualitas 

produk anda? 

3. Sebelum menentapkan 

harga jual hal-hal apa saja 

yang anda perhatikan? 

4. Bagaimana startegi 

penjualan yang dilakukan 

oleh Sip Ngemil? 

1. Cara kita menetapkan 

harga jual basreng kita itu 

adalah kita melihat target 

pasar kita, siapa sih yang 

menjadi target pasar kita, 

apakah orang menengah ke 

atas atau orang yang 

menengah ke bawah.  

2. Yang kami dengar dari 

orang-orang bahwa rasa 

basreng ini enak, bahan-

bahannya kualitas no 1, 

jadinya tentu bisa kita 

simpulkan bahwa dari segi 

kualitas sudah terjaga, 

jadinya harga yang kita 

tetapkan itu sangat-sangat 

sepadan dengan kualitas.  



 
 

 
 

3. Sebelum menetapkan harga 

jual tentunya kita melihat 

dari pembelian bahan, 

kedua dari pembayaran gaji 

karyawan, dan juga ada 

beban-beban operasional, 

itu kita catat semua dan kita 

akumulasikan berapa 

banyak total pengeluaran 

yang dikeuarkan.  

4. Kita menggunakan strategi 

pemasaran yakti di sosial 

media jadi kami punya 

berbagai sosial media yaitu 

facebook, Instagram, 

youtube, tiktok dan 

disanalah kita 

mempromosikan basreng 

sip ngemil ini secara 

meluas.  



 
 

 
 

Volume 

Penjualan 

1. Berapa banyak jumlah 

basreng anda yang terjual 

pada periode waktu 

tertentu? Apakah sudah 

mencapai volume penjualan 

yang anda ingingkan 

2. Dengan jumlah penjualan 

saat ini apakah anda sudah 

mendapatkan laba? 

3. Apakah jumlah penjualan 

saat ini memiliki dampak 

pada kelangsungan usaha 

anda? 

4. Apakah penjualan basreng 

anda mengalami 

peningkatan? 

5. Dengan tingkat harga jual 

basreng anda saat ini apakah 

dapat meningkatkan 

volume penjualan basreng 

anda? 

1. Kalua kita lihat dari 

bulanlalu, yang bulan 

November, target kami 

untk penjualan varian 100 g 

itu kurang lebih 20.000 pcs 

setelah kita lihat memang 

tercapai. Jadi kalua ditanya 

apakah tercapai, yahh 

tercapai targetnya.  

2. Tanpa kita sebagai owner 

memberitahu dalam jangka 

dua tahun ini progress 

bisnis ini alhamdulillah 

meningkat walaupun 

dengan naik turunnya, 

dengan yang awalnya kita 

membeli bahan 1 kg bisa 

sekarang sampai 

berpuluhan kilo, dan 

itusudah kelihatan sekali 

bahwa lab kita setiap 



 
 

 
 

harinya ada dan tiap 

bualnnya ada.  

3. Menurut saya sangat 

berdampak sekali dalam 

jangka waktu dua tahun ini 

progresnya naik turun, dan 

hal-hal yang kita lakukan 

dalam bisnis ini disamping 

mensejahterakan diri juga 

mensejahterakan keluarga 

dan karyawan, jadi sangat 

berdampak.  

4. Kalua dibilang peningkatan 

tentu ada peningkatan, tapi 

kita jangan lupakan juga 

ada penurunan, yang 

namanya bisnis itu kan ada 

yang namanya peningkatan 

dan penurunan.  

5. Dengan tingkat harga jual 

basreng saat ini 



 
 

 
 

justrusangat meningkat 

pesan volume penjualan 

kita, yang mulanya satu 

hari itu penjualan 10.000 

bisa meningkat menjadi 

15.000 yang keadaan di 

kita itu hanya mampu 

membuat basreng satu hari 

itu sekitar 1.200 hingga 

1.300 pcs. 

Pertanyaan wawancara dengan konsumen Sip Ngemil 

Pertanyaan Jawaban 

1. Apakah harga basreng Sip Ngemil dapat 

djangkau oleh para konsumen? 

2. Apakah harga basreng Sip Ngemil 

susuai dengan rata-rata harga di passer? 

3. Menurut anda bagaimana kualitas 

produk basreng Sip Ngemil? 

4. Apa yang membedakan basreng Sip 

Ngemil dengan basreng lain sehingga 

1. Menurut saya pribadi ya kak, 

dengan kualitas basreng sip 

ngemil sangat terjangkau, 

cuman Rp 10.000 sudah dapat 

basreng dengan tekstur tidak 

keras, nggak buat batuk 

atausrek sama sekali, dan 

pastinya enak juga. 



 
 

 
 

anda memilih membeli basreng Sip 

Ngemil? 

2. Memang dipasaran basreng ini 

agak berbeda dengan basreng 

pada umumnya, tapi menurut 

sebagain yah wajar saja, 

karena dibuat dengan kualitas 

yang premium, kalangan anak-

anak bisa konsumsi yang 

original pastinya tidak buat 

batuk sama sekali, karena 

minya saja tidak pake minya 

curah. 

3. Rate 98/100 dibandingkat 

dengan basreng lain, 

affordable juga sih, apalagi 

anak kos-kosann, bisa dibuat 

snack cemilan nonton drama 

korea, bisa juga dibuat jadi 

lauk praktis. 

4. Beda, dari tekstur yang tidak 

keras, tidak srek 

ditenggorokan, tidal buat 



 
 

 
 

batuk nah satu enak bumbunya 

meresap. 

 

 



 
 

 
 

 



 
 

 
 

 



 
 

 
 

 

  



 
 

 
 

 

  



 
 

 
 

 



 
 

 
 

 


