BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan hasil penelitian pada bab sebelumnya,
dapat disimpulkan bahwa:

1. Motif konsumen berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian
Smartphone Oppo pada Toko Renya Rosari Larantuka. Hal ini dibuktikan dari hasil uji
statistik secara parsial (uji t) untuk variabel Desain Produk (X1) yang menunjukkan
nilai t hitung sebesar 1.439 dengan nilai signifikansi sebesar 0.153 atau lebih besar dari
tingkat alfa yang digunakan yaitu 0.05 (5%).

2. Persepsi konsumen berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian
Smartphone Oppo pada Toko Renya Rosari Larantuka. Hal ini dibuktikan pula dari
hasil uji statistik secara parsial (uji t) untuk variabel X2 ini yang menunjukkan nilai t
hitung sebesar 1.636 dengan nilai signifikansi sebesar 0.105 lebih besar dari tingkat alfa
yang digunakan yaitu 0.05 (5%).

3. Sikap konsumen berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian Smartphone
Oppo pada Toko Renya Rosari Larantuka. Hal ini dibuktikan dari hasil uji statistik
secara parsial (uji t) untuk variabel sikap konsumen (X3) ini yang menunjukkan nilai t
hitung sebesar 2.240 dengan nilai signifikansi sebesar 0.027 lebih kecil dari tingkat alfa
yang digunakan yaitu 0.05 (5%).

4. Sikap konsumen, motif konsumen,dan persepsi konsumen berpengaruh
secara simultan dan signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian Smartphone
Oppo pada Toko Renya Rosari Larantuka. Hal ini dibuktikan dari hasil uji simultan (uji

F) dimana diperoleh nilai F hitung sebesar 10.721 dengan tingkat signifikansi 0.000
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lebih kecil dari tingkat alfa yang digunakan yaitu 0,05 (5%). Dari hasil uji tersebut juga
disimpulkan bahwa pengaruh ketiga variabel tersebut terhadap keputusan pembelian
yakni sebesar 21.9%, sedangkan 78.1% lainnya dipengaruhi oleh variabel lainnya yang
tidak dimasukkan ke dalam penelitian ini.
B. Saran
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan di atas, disarankan beberapa hal,
sebagai berikut:

1. Untuk dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen terhadap Smartphone
Oppo, pihak distribusi atau pihak perusahaan Oppo perlu melakukan inovasi baru
dengan keunggulan fitur-fitur yang tidak dimiliki oleh Smartphonemerek lainnya
sehingga pembelian Smartphone Oppo ini secara langsung maupun tidak langsung akan
meningkatkan prestise konsumen.

2. Perusahaan Smartphone Oppo perlu meningkatkan kualitas dari Smartphone Oppo agar
kekurangan Smartphone Oppo dimasa lalu yang pernah terjadi dan dirasakan oleh
konsumen tidak terulang kembali.

3. Pihak Toko Renya Rosari Larantuka perlu melakukan promosi yang gencar agar merek
Smartphone Oppo makin dikenal dan mampu bersaing dengan produk atau merek

Smartphonelainnya.
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