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BAB V 

PENUTUP 

5.1 SIMPULAN 

 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan, maka 

dapat disimpulkan bahwa: 

1. Variabel Advertising (X1) tidak berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian pada Dapur Arum Food Court Delta Plaza Surabaya dengan 

nilai thitung 0,965 <  nilai ttabel  2,01174 dengan nilai signifikansi sebesar  

0,340 > 0,05.  

2. Variabel Sales promotion (X2) berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada Dapur Arum Food Court Delta Plaza Surabaya dengan 

nilai thitung 2,808 > nilai ttabel  2,01174 dengan nilai signifikansi sebesar 

0,007 < 0,05.  

3. Berdasarkan pengujian Koefisien Determinasi (R2) nilai Adjusted R 

Square sebesar 0,217 atau 21,7 %. Hal ini menunjukan bahwa variabel 

advertising (X1) dan sales promotion (X2) memiliki kontribusi rendah 

terhadap  keputusan pembelian (Y) pada Dapur Arum Food Court Delta 

Plaza Surabaya. Hal tersebut dilihat dari sumbangan yang diberikan 

sebesar 21,7 %, sedangkan sisanya 78,3 % dipengaruhi oleh variabel lain 

diluar penelitian ini. 
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5.2 SARAN 

 Berdasarkan hasil penelitian, pengujian dan pembahasan yang telah 

dilakukan sebelumnya, ada beberapa saran bagi pembaca maupun Dapur Arum 

Food Court Delta Plaza Surabaya. Adapun saran-saran yang diberikan adalah 

sebagai berikut: 

1. Bagi Dapur Arum Food Court Delta Plaza Surabaya dengan hasil 

penelitian yang sudah dilakukan, dapat menjadi evaluasi untuk lebih 

meningkatkan Sales promotion seperti menambah voucher belanja atau 

memberi diskon di hari besar tertentu. Seperti hari kartini, hari ibu dll. 

Memperbanyak menu paketan dan menambah produk sampingan, agar 

keputusan pembelian semakin lebih meningkat. 

2. Bagi peneliti lain: 

a. Bagi peneliti lain yang akan melanjutkan penelitian ini, diharapkan 

untuk mengganti atau menambah variabel lain diluar variabel 

penelitian ini, karena dari hasil pengujian Koefisien Determinasi (R2) 

sumbangan yang diberikan hanya sebesar 21,7 %, sedangkan sisanya 

78,3 % dipengaruhi oleh variabel lain diluar penelitian ini. 

b. Bagi para peneliti yang berminat untuk melakukan kajian ulang 

penelitian ini, diharapkan untuk dapat mendampingi responden pada 

saat pengisian kuesioner agar responden dapat memahami maksud 

pernyataan atau pertanyaan, sehingga dapat memperoleh hasil yang 

maksimal. 
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c. Bagi para peneliti yang berminat untuk melakukan kajian ulang 

penelitian ini, diharapkan untuk membuat pertanyaan terbuka atau 

wawancara untuk memperoleh hasil yang lebih maksimal. 
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