
BAH 7 
SIMPULAN DAN SARAN 



7.1. Simpulan 

BAB7 

SIMPULAN DAN SARAN 

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan, dapat ditarik simpulan sebagai berikut: 

I. Variabel independen (price, promotion, people dan physical evidence) berpengaruh 

secara simultan terhadap variabe1 dependen (pengambilan keputusan konsumen 

keputusan) sebesar 63,3%, sedangkan sisanya sebesar 36,7% dipengaruhi oleh variabel 

independen lain di luar variabel yang diteliti. 

2. Variabe1 independen (price, promotion, people dan physical evidence) berpengaruh 

secara parsial terhadap variabel dependen (keputusan pembelian). 

3. Variabel independen yang mempunyai pengaruh dominan terhadap variabel dependen 

pengambilan keputusan konsumen adalah promotion, selanjutnya secara berturut-turut 

adalahpeople, physical evidence, dan price. 

7.2. Saran 

Berikut ini merupakan saran yang dapat diajukan penulis: 

1. Variabel promotion merupakan variabel dominan berpengaruh terhadap 

pengambilan keputusan konsumen. Oleh karena itu, Universitas Ciputra harus 

senantiasa memperhatikan promotion yang dibuatnya semenarik mungkin, 

seefektif, dan seefisien serta selalu mempublikasikan keunikan Universitas 

sehingga bisa menciptakan deferensiasi di mana disesuaikan dengan produk yang 
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ditawarkannya. Di samping itu, variabel dependen pengambilan keputusan untuk 

item Universitas Ciputra menjadi referensi utama untuk memilih tempat studi 

menunjukkan mean netral yaitu 2,4489. Konsumen berpendapat terutama 

Universitas Ciputra bukan merupakan referensi utama untuk tempat studi karena 

nilai yang telah dibayar oleh mahasiswa masih tidak sesuai dengan yang 

diharapkan. Dengan demikian, Universitas Ciputra harns lebih memperhatikan 

ketersediaan fasilitas dan sarana penunjang proses pendidikan dan pengajaran 

sesuai dengan apa yang telah dijanjikan dalam promosi. 

2. Dalam promosi, informasi dari mulut ke mulut merupakan bagian promosi yang 

paling penting karena berkaitan dengan pengalaman konsumen. Universitas Ciputra 

harus mampu menciptakan kepuasan konsumen sehingga nama Universitas Ciputra 

selalu terjaga dan memperoleh image yang baik. 
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