
RAB5 

SIMPULAN DAN SARAN 

Berdasarkan uraian dan pembahasan pada bah-bah sebelumnya mengenai 

pengaruh perilakll konsllmen dalam melakllkan pembelian buah di toko buah 

Hokky di Surnbayn, maka dalom bab terakhir ini !!kan menyitnpulkan dan 

memberikan saran yang diperlllkan sebagai bahan pertimbangan bagi badan IIsaha 

yang bersal1gkutan dalam merYalankan usahanya dimasa yang akan datang. 

5.1. SIMPULAN 

Berdasarkan hasil pengolaban data dan analisis yang telah dilakukan 

sebelumnya maka dapat dimmuskan beberapa kesimpllian sebagai berikut : 

Koefisien determinasi berganda sebesar 0,5496 memmjukkan bahwa 

variagj naik turunnya keputusan pembelian tnampu dUelaskan oleh variabel harga, 

kualitas buah, lokao:;i , dan kualitas layanan sebesar 54,96% 

Berdasarkan hasil dari Uji F menurYukkan F hittmg = 28,981 > F Iob.I == 2,29. 

Hal ini berarti hipotesis kerja pertama yang menyatakan bahwa ada pengamb 

perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian buah dapat diterima 

Hasil dari koefisien korelasi parsial menunjukkan hubungan masms­

masing variahel harga, kualitas buah, lokasi, dan kualitas layanan terhadap 

keputusan pembelian berturut-tumt sebesar 0,0806,0,5112,0,0719, 0,008L 
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Melalui Uj i t, diketahui bahwa untuk variabel harga menuJUukkan t hilung = 

-2.886 > t label == 1,980. Untuk variabel kualitas buah t hitung = 9.968 > t label = 

1,980, variabel lokasi menurYukkan t hilung = 2.713 > t label = 1,980, dan kualitas 

layanan menurYukkan t hitun~ = -0. 8~0 < t hl>el == 1,980. lni berarti hipotesis kerja 

yang menyatakan bahwa kualitas bush mempunyai pengaruh yang paling dominan 

terhadap variabel keputusan pembelian dapa! diterima 

Dari perUelasan di alas, dapst ditsrik kesimpulan bahwa pengaruh yang 

paling dominan dalam keputusan pembelian buah adalah kualitas buah. 

1.2. SARAN 

Berdasarkan keseluruhan pembahasan yang telah dilakllkan dalan} penelitian 

ini, maka dapat diberikan beberapa saran yang mungkin dapat bermanfaat bagi 

Toko Bush Hokky, yaitu : 

1. Secara teoritis guna mempertahankan konsumen agar tetap membeli produk 

kita adalah dengan antara lain mempertahankanlmeningkatkan kllalitas dari 

produk yang telah ada, meningkatkan peJayanan kepada konsumen karena 

dengan menjaga hubungan baik dengan konsumen maka konsumen yang 

melakukan pembelian akan merasa puas dan akan melakukan pembelian ulang 

serta merekomendasikannya kepada orang lain. 

2. Melihat faktor yang paling dominan adalah kualitas buah maka hendaknya 

Toko Buah Hokky mampu mempertahankan bahkan meningkatkan kuaJitas 

buah yang ada Dengan begitu Image Toko Buah Hokky yang menjual buah 
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3. Mengingat keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh harga dan kualitas 

layanan maka kebijaksanaan tentang harga perlu diperbatikan dalam arti harga 

barang dan kualitas barang harus sesuai dan juga pelayanan karyawan 

terbadap konsumen perlu diperbatikan dan ditingkatkan. 

4. Mengingat keadaan pasar sekarang yang makin kompetetif agar dapat tetup 

bertahan maka Toko Buah Hokky perlu mengadakan riset pasar guna 

mengantisipasi keblltllhan-kebutllhan konsllmen yang selalll beri<embang. 

Demikian isi dari saran ini, semoga dupat berguna bagi Toko Buah Hokky 

dalam meningkatkan penjualan, dan kepuasan konsumen. 
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