BADB S

SIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan wrman-uraian yang, telah dijelaskan dalam bab-bab ferdabuln dan

dengan membandinpkan kenyataan yang ada dengan feori-feori sccara kuantitatif

maupun secara kualitalif, maka dapal diajukan gimpulan dan saran sebagai berikut:

5.1. Simpulan

1.

Berdasarkan anahsis dan perhitungan vang felah dikemwukakan maka dapat
disimpulkan bahwa terdapat penparuh yang signifikan antara variabel promosi
dan harpa terhadap pel;tgambilan keputusan konsumen untuk mengikufi kursus di
AEC’S Surabaya. Pengaruh ini d.apm diketahui dani hasil perlutungan didapatkan
F hifung scbesar 69,75254 > F fabe} = 3,07. Ini berarti hipofesis perfama yang
menyatakan bahwa promosi dan harga secara simultan mempunyai pepgaruh yang
signifikan lerim—dap pengambilan kepufusan konsumen untuk mengikuti kursus di
AEC’S Surabaya adalah benar dan dapat diterima. Berdasarkan perhitungan
koefisien kor_elasir | (R) didapatkan nilay sebesar 0,73179 selungga dapat
disimputkan babwa hubungan aniara  promosi dan harga sebagai variabel
independen dengan pengambilan keputusan konsumen untuk mengikuti kursus di

AEC’S Surabaya sebagai variabel dependen adalah erat atau kuat.

. Berdasarkan hasil pengujian hipofesis dengan menggunakan uji { pada o = 5%

diperoleh kesimpulan bahwa secara parsial terdapat pengaruh vang signifikan
antara variabel promosi (Xy) dan barps (X2) terhadap penpambilan keputusan

konsuwmen untuk mengikuti koarsus di ABRCS Surabaya, dimana hasil uji
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menunjukkan nilai ¢ hitung > t tabel sehingga Ho ditolak dan 13; diterima.

Berdasarkan analisis dan perhitungan yang telah dilakukan, maka dapat distmpul
kan bahwa variabel harga merupakan variabel yang mempunyat pengaruh paling
dominan dalam pengambilan keputusan konsumen untuk mengikufi kursus
di AEC’S Surabaya. Hal ?ni dapat clikctahui dari hasil perhitungan r parsial dima-
na untuk variabel harga didapatkan nilai sebesar 0,6451 lebih tinggi (lebih besar)

darj variabel promosi (0,2983). Ini berarti hipotests kedua juga dapat diterima.

5.2. Saran

Berdasarkan analisis dan kesimpulan yang telah dikemukakan maka dapat diaju-

kan saran-saran sebagai berikut:

1.

Mengingal variabel promosi temyala secara parsial juga mempunyal pengaruh
yang signifikan ferhadap pengambilan keputusan konsumen wntuk mengikuii
kursus di AFEC’S Surabaya, walaupun nilai r parsialnya lebih rendah atau lebih
keeil dibanding dengan nilai r parsial variabel harga maka scbaiknya lembaga
 kursus  AFC’S Surabaya juga memberi perbatian pada promosi karena
bagaimanapun juga plfqg_losi_-tgtap,me;;upakan sesuatu yang penting. Bentuk
perhatian tersebut dapl'at dlwumdkan @WA lain dengan meningkatkan kegialan
promosinya schingga akan lebih banyak lagi masyarakat Iuas vang mengetahui
keberadaan lembaga kursus ini. Disamping itu, mengingat dalam strukiur
organisasi AEC’S Surabaya tidak teflilmi adanya bagian pemasaran yang
bertanggung jawab dalam melaksanakan kegiatan pemasaran dan promosi, maka
sebatknya pihak manajemen ATC'S Surabaya membenfuk bagian pemasaran

schingga kegialan promos1 dan pemasaran untuk memperkenalkan AEC'S
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Surabaya kepada nmsj’amkat luas dapat ditangani dan‘dikegjakan oleh tenaga-
tenaga yang lebih ahh dan tidak lagy ditangani oleh sekretaris seperti saat ini.

2. Dari kesimpulan yang felab dikemukakan ferlihat bahwa variabel hapa
merupakan vanabel yang paling dovmnan pengarmhnya terhadap pengambilan
keputusan konsumen untuk menéikuti kursus di AEC’S Surabaya. Berdasarkan
hal ini, maka badan usabha liendaknya dapat mcmperiahankan harga atau biaya

kursus yang iclah ditetapkan agar tetap dapat dijangkau olel masyarakat.
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