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7.1 Simpulan
Dari hasil analisis dan pembahasan, dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Berdasarkan hasil analisis regresi berganda diketahui bahwa faktor
permintaan konsumen, harga produk, product delivery, kualitas pelayanan,
waktu kunjungan, keuntungan, hadiah, salesman, sistem pembayaran,
iklan, produsen, kualitas produk, kemasan produk, demo produk, dan
diskon memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan retailer
dalam menjual suatu produk di Surabaya, dengan nilai signifikansi 0,000
(p < 0,05). Besarnya prosentase pengaruh faktor permintaan konsumen,
harga produk, product delivery, kualitas pelayanan, waktu kunjungan,
keuntungan, hadiah, salesman, sistem pembayaran, iklan, produsen,
kualitas produk, kemasan produk, demo produk, dan diskon terhadap
keputusan refailer dalam menjual suatu produk di Surabaya sebesar
60,2%. Kecratan hubungan antara seluruh lima belas variabel atau lima
belas faktor terhadap keputusan retailer dalam menjual suatu produk di
Surabaya (Y) sebesar 0,673 atau 67,3 %.

2. Berdasarkan hasil analisis faktor, dari lima belas faktor yang diteliti dapat
di kelompokan menjadi empat kelompok faktor yang mempengaruhi
peritels dalam menjual suatu produk di Surabaya. Keempat kelompok

faktor tersebut adalah sebagai berikut:
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. Faktor I terdiri atas variabel sistem pembayaran, produsen, kualitas
produk, kemasan produk, demo produk, dan diskon, dengan nilai
eigen sebesar 6,281. Faktor I ini dinamakan faktor intern produk.

. Faktor II terdiri atas variabel kualitas pelayanan, waktu kunjungan,
dan keuntungan, dengan nilai eigen sebesar 1,721. Faktor II ini

dinamakan faktor kebijakan perusahaan.

. Faktor III terdiri atas variabel hadiah, salesman, dan iklan, dengan

nilai eigen sebesar 1,309. Faktor III ini dinamakan faktor daya tarik
penjualan.
. Faktor IV terdiri atas variabel permintaan konsumen, harga produk,

dan product delivery, dengan nilai eigen sebesar 1,163. Faktor IV ini

dinamakan faktor penilaian konsumen.

Dan hasil dari analisis regresi berganda diketahui bahwa keempat

kelompok faktor berpengaruh signifikan secara simultan terhadap

keputusan retailer dalam menjual suatu produk di Surabaya. Hubungan

antara variabel bebas secara bersama-sama intern produk, kebijakan

perusahaan, daya tarik penjualan, dan penilaian konsumen dengan

keputusan refailer dalam menjual suatu produk di Surabaya adalah kuat

atau erat yaitu sebesar 0,673. Hasil pengaruh keempat kelompok faktor

secara parsial adalah:

a. Faktor intern produk berpengaruh secara signifikan terhadap

keputusan retailer dalam menjual suatu produk di Surabaya, dengan

signifikan 0,001 (p<0,05). Besarnya pengaruh faktor intern produk
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terhadap keputusan retailer dalam menjual suatu produk di Surabaya
adalah 13,18%.

b. Faktor kebijakan perusahaan berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan retailer dalam menjual suatu produk di Surabaya, dengan
signifikan 0,000 (p<0,05). Besarnya pengaruh faktor kebijakan
perusahaan terhadap keputusan refailer dalam menjual suatu produk di
Surabaya adalah 24,21%.

¢. Faktor daya tarik penjualan berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan refailer dalam menjual suatu produk di Surabaya, dengan
signifikan 0,000 (p<0,05). Besarnya pengaruh faktor daya tarik
penjualan terhadap keputusan retailer dalam menjual suatu produk di
Surabaya adalah 22,94%.

d. Faktor penilaian konsumen berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan rerailer dalam menjual suatu produk di Surabaya, dengan
signifikan 0,030 (p<0,05). Besarnya pengaruh faktor penilaian
konsumen terhadap keputusan retailer dalam menjual suatu produk di
Surabaya adalah 5,76%.

Dari keempat kelompok faktor tersebut yang mempunyai pengaruh paling

dominan terhadap keputusan retailer dalam menjual suatu produk di

Surabaya adalah faktor kebijakan perusahaan, dengan nilai korelasi

terbesar yaitu 0,492,
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7.2 Saran
Beberapa saran yang dapat diberikan dari hasil penelitian ini adalah :

a. Bagi pihak produsen produk tertentu sebaiknya terus meningkatkan usaha
pemasaran atau penjualan produknya pada peritels dengan lebih
memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi retailers dalam menjual
suatu produk atau merchandise khususnya di kota Surabaya sehingga nantinya
dapat meningkatkan besarnya volume penjualan produk tersebut.

b. Melakukan proses analisis faktor serupa terhadap responden dengan
karakteristik dan jumlah sampel yang lebih luas sehingga dapat memperoleh
informasi yang bermanfaat untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang
mempengaruhi konsumen. Dengan informasi tersebut maka pihak produsen
dapat memperbaiki strategi promosi dan meningkatkan kualitas serta layanan
penjualan pada konsumen.

c. Dalam penelitian selanjutnya variabel bebas yang akan diteliti tidak di batasi
hanya pada kepentingan produsen saja namun dapat di kembangkan lagi
sehingga dapat mencakup peranan dari konsumen sebagai end user dalam

mempengaruhi keputusan Retailer dalam menjual suatu produk.
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