BAB V

PENUTUP

5.1 Simpulan

Dari hasil penelitian dan pembahasan yang sesuai dengan hipotesis dengan

menggunakan uji regresi linear berganda, maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1)

2)

3)

Periklanan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Cara Loe Buat
Kopi Kalianyar Surabaya. Berdasarkan dari hasil uji deskriptif nilai rata-rata
terendah dan perlu ditingkatkan pada variabel periklanan adalah indikator
(X1.2) iklan yang disampaikan oleh Cara Loe Buat Kopi Kalianyar Surabaya
melalui internet sosial media dan banner menarik dan berbeda dengan produk
kopi yang lain.

Promosi penjualan tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Cara
Loe Buat Kopi Kalianyar Surabaya. Berdasarkan dari hasil uji deskriptif nilai
rata-rata terendah dan perlu ditingkatkan pada variabel promosi penjualan
adalah pada indikator (X2.4) Cara Loe Buat Kopi Kalianyar Surabaya sudah
memberikan responden cukup waktu untuk dapat mengikuti promosi penjualan
yang diadakan.

Penjualan Pribadi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di
Cara Loe Buat Kopi Kalianyar Surabaya. Berdasarkan dari hasil uji deskriptif
nilai rata-rata tertinggi dan perlu dipertahankan pada variabel penjualan pribadi

adalah pada indikator (X3.1) penjelasan produk oleh karyawan Cara Loe Buat
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Kopi Kalianyar Surabaya pada saat responden melakukan pembelian mudah
dipahami.

4) Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di Cara
Loe Buat Kopi Kalianyar Surabaya. Berdasarkan dari hasil uji deskriptif nilai
rata-rata tertinggi dan perlu dipertahankan pada variabel kualitas produk adalah
pada indikator (X4.6) produk Cara Loe Buat Kopi Kalianyar Surabaya mudah

dan cepat penyajiannya.

5.2 Saran

Berdasarkan dari simpulan yang telah ditentukan maka dapat diberikan

beberapa saran oleh peneliti sebagai berikut :

1) Bagi peneliti selanjutnya yang menjadikan referensi.

a) Bagi peneliti selanjutnya yang akan meneliti Cara Loe Buat Kopi Kalianyar
Surabaya dapat menjadikan penelitian ini sebagai referensi informasi dan
diharapkan melakukan penelitian kembali dengan menambah variabel
lainnya.

2) Bagi Cara Loe Buat Kopi Kalianyar Surabaya dan perusahaan lainnya.

a) Cara Loe Buat Kopi Kalianyar Surabaya disarankan untuk dapat
mempertahankan kepercayaan pelanggan dan nilai positif yang diterapkan
kepada pelanggan sehingga pelanggan merasa puas dan membentuk
loyalitas pelanggan di Cara Loe Buat Kopi Kalianyar Surabaya.

b) Hasil penelitian dapat menunjukan bahwa penjualan pribadi berpengaruh

signifikan terhadap keputusan pembelian di Cara Loe Buat Kopi Kalianyar



d)
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Surabaya yang dapat disarankan agar Cara Loe Buat Kopi Kalianyar
Surabaya dapat tetap mempertahankan upaya karyawan dalam memberikan
penjelasan produk. Hal tersebut dapat mendorong terbentuknya loyalitas
konsumen karena kepercayaan konsumen terhadap karyawan Cara Loe Buat
Kopi Kalianyar Surabaya melalui penjelasan dan keramahan pada saat
melakukan penjualan produk.

Hasil penelitian dapat menunjukan bahwa kualitas produk berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian di Cara Loe Buat Kopi Kalianyar
Surabaya yang dapat disarankan agar Cara Loe Buat Kopi Kalianyar
Surabaya dapat meningkatkan kualitas produknya sehingga konsumen akan
merasa puas dan dapat melakukan pembelian ulang selain kemudahan
dalam mendapatkan produk juga produk dari Cara Loe Buat Kopi Kalianyar
Surabaya dapat melebihi harapan dari konsumen.

Bagi perusahaan lain yang dalam upaya meningkatakan keputusan
pembelian untuk dapat meningkatkan penjualan pribadi dan kualitas produk
atau jasanya dengan memberikan informasi yang diperlukan dalam upaya
agar membentuk pemahaman konsumen akan produk atau jasa yang
ditawarkan. Pemberian informasi yang tepat akan mendorong konsumen
untuk dapat menemukan apa yang konsumen butuhkan sehingga produk

atau jasa dapat terjual.
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