BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

1. Kesimpulan Umum

a)

b)

Personal Selling

Berdasarkan hasil yang diterima dari kuesioner yang telah disebar
ke 150 responden tentang variabel Personal Selling. Sebagian besar
responden memberikan skor atau tanggapan yang baik terhadap 10
pernyataan yang diberikan oleh penulis.
Media Promosi

Berdasarkan hasil yang diterima dari kuesioner yang telah disebar
ke 150 responden tentang variabel Media Promosi. Sebagian besar
responden memberikan skor atau tanggapan yang baik terhadap 10
pernyataan yang diberikan oleh penulis.
Citra Merek

Berdasarkan hasil yang diterima dari kuesioner yang telah disebar
ke 150 responden tentang variabel Citra Merek. Sebagian besar
responden memberikan skor atau tanggapan yang baik terhadap 10

pernyataan yang diberikan oleh penulis.
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2. Kesimpulan Kasus

a)

b)

Personal Selling (X1) memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada PT. Cyberindo Aditama.
Kesimpulan di atas ini dapat dibuktikan dari tabel uji t yang
diperoleh hasil nilai ty,y Personal selling (X1) > tigpe , atau
6,857 > 1,65529, maka H, ditolak dan Ha diterima. Dengan signifikan
0,000 < 0,05. Pengujian statistik ini telah memberikan bukti bahwa
variabel Personal Selling (X1) berpengaruh positif dan signifikan
terhardap Keputusan Pembelian (Y) pada PT. Cyberindo Aditama.
Media Promosi (X2) memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada PT. Cyberindo Aditama.
Kesimpulan di atas ini dapat dibuktikan dari tabel uji t yang
diperoleh hasil nilai ¢ty Media Promosi (X2) > tigper , atau
2,015>1,65529, maka Ho ditolak dan Ha diterima. Dengan signifikan
0,000 < 0,05. Pengujian statistik ini telah memberikan bukti bahwa
variabel Media Promosi (X2) berpengaruh positif dan signifikan
terhardap Keputusan Pembelian (Y) pada PT. Cyberindo Aditama.
Citra Merek (X3) memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada PT. Cyberindo Aditama.
Kesimpulan di atas ini dapat dibuktikan dari tabel uji t yang
diperoleh hasil nilai tp;pn, Citra Merek (X3) > tyqpe, atau 2,126 >
1,65529, maka Ho ditolak dan Ha diterima. Dengan signifikan 0,000 <

0,05. Pengujian statistik ini telah memberikan bukti bahwa variabel
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d)

Citra Merek (X3) berpengaruh positif dan signifikan terhardap
Keputusan Pembelian (Y) pada PT. Cyberindo Aditama.

Personal Selling (X1), Media Promosi (X2) dan Citra Merek (X3)
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian (Y) pada PT. Cyberindo Aditama.

Kesimpulan di atas ini dapat dibuktikan dari uji determinasi R?
dengan cara melihat hasil dari tabel Model Summary yang memiliki
hasil nilai R Square sebesar 0,707 maka dapat dikatakan variabel
Personal Selling (XI), Media Promosi (X2) dan Citra Merek (X3)
memiliki pengaruh sebesar 70,7% terhadap Keputusan Pembelian (Y)
pada PT. Cyberindo Aditama. Selain uji determinasi kesimpulan di
atas ini juga dapat dibuktikan melalui uji F tabel ANOVA yang
memperoleh hasil nilai  F,y, atau 170,795 > 2,67 dengan
signifikansi 0,000 < 0,05, dan untuk model 3 menunjukan bahwa
Fhitung > Fraperatau 117,587 > 2,67 dengan signifikansi 0,000 < 0,05.
Berdasarkan sumber dari hasil uji determinasi dan uji F yang telah
dilakukan, maka dapat disimpulkan bahwa Personal Selling (X1I),
Media Promosi (X2) dan Citra Merek (X3)  berpengaruh secara
simultan terhadap Keputusan Pembelian (Y) pada PT. Cyberindo

Aditama.

B. Saran

Berdasarkan dari pembahasan dan kesimpulan yang telah
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dijabarkan di atas, dapat diketahui bahwa Personal Selling, Media
Promosi, dan Citra Merek memiliki pengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen. Maka dari itu penulis ingin
memberikan saran sebagai berikut:

1. Bagi Tempat Penelitian (PT. Cyberindo Aditama)

CBN merupakan Provider  yang menerapkan strategi
penjualan dengan cara door to door yang sangat membutuhkan
kemampuan atau personal selling yang sangat baik dari tiap sales
representative nya agar dapat menarik konsumen sebanyak-
banyaknya. Strategi ini dapat dikatakan berhasil dilakukan oleh
CBN. Saran dari peneliti adalah agar CBN dapat memberikan
pelatihan atau training kepada setiap sales representative nya,
agar dapat memiliki cara bicara yang baik, cara berpakaian yang
baik, cara melakukan pendekatan, sampai cara melakukan closing.
Dengan pemberian pelatihan yang berisi materi strategi
penjualan yang matang. Sales Representative CBN pasti akan
dapat melakukan penjualan yang lebih baik lagi sehingga dapat
meningkatkan angka penjualan.

2. Bagi Peneliti Selanjutnya.

Bagi peneliti selanjutnya, penulis berharap agar peneliti
selanjutnya dapat meng-eksplore variabel atau fenomena lain
yang tidak diteliti oleh penulis dikarenakan kekurangan dan

keterbatasan yang dimiliki oleh penulis. Agar hasil penelitian
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selanjutnya bisa mendapatkan hasil yang lebih baik dan lebih

spesifik.
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