BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

1)

2)

Persepsi konsumen tentang Keanekaragaman Produk, Suasana Toko dan
Promosi terhadap Keputusan Pembelian pada Toko Buku Suci Kota
Kupang adalah baik. Hal ini didasarkan pada hasil analisis deskriptif
yang dilakukan terhadap keseluruhan variabel dimana rata-rata kategori
persepsi responden terhadap keanekaragaman produk adalah 83, variabel
suasana toko dengan rata-rata 76, variabel promosi dengan rata-rata 79,
dan variabel keputusan pembelian dengan rata-rata 80. Berdasarkan Levis
3 variabel ini masuk dalam kategori baik.

Secara parsial, variabel Keanekaragaman produk berpengaruh tidak
signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toko Buku Suci Kota
Kupang, sedangkan variabel suasana toko dan promosi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian pada Toko Buku Suci Kota
Kupang. Hal ini dibuktikan dari hasil uji statistik secara parsial (uji t)
untuk variabel keanekaragaman produk (X1) yang menunjukkan
signifikansi sebesar 0.045 lebih besar dari tingkat alfa yang digunakan
yaitu 0.05 (5%) yang artinya keanekaragaman Produk (X1) berpengaruh
tidak signifikan terhadap keputusan pembelian (Y), sedangkan nilai
signifikansi variabel suasana toko (X2) adalah sebesar 0.031 dan promosi
(X3) adalah sebesar 0.000 atau kecil dari tingkat alfa yang digunakan

yaitu 0.05 (5%), yang artinya variabel suasana toko dan promosi
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berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Pada Toko Buku
Suci Kota Kupang.

3) Secara simultan, variabel Keanekaragaman Produk, Suasana Toko dan
Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel minat beli
pada Toko Buku Suci Kota Kupang. Hal ini dibuktikan dari hasil uji
simultan (uji F) dimana diperoleh nilai F hitung sebesar 43,140 dengan
tingkat signifikansi 0.000 lebih kecil dari tingkat alfa yang digunakan
yaitu 0,05 (5%). Dari hasil uji Koefisien Determinasi (R?) diperoleh
besaran pengaruh variabel Keanekaragaman Produk, Suasana Toko dan
Promosi terhadap Keputusan Pembelian pada Toko Buku Suci Kota
Kupang adalah sebesar sebesar 61,5%. Sedangkan 38,5% lainnya,
dijelaskan oleh variabel-variabel lainnya yang tidak dimasukkan dalam

penelitian ini.

B. Saran
Berdasarkan hasil analisis penelitian, hasil pembahasan, serta
kesimpulan, sehingga saran yang dapat diberikan, sebagai berikut:

1. Toko Buku Suci Kota Kupang diharapkan perlu memperhatikan
keragaman buku dengan cara memperhatikan kelengkapan buku dengan
memperbanyak varian buku bacaan, komik agar menjadi daya tarik
tersendiri bagi konsumen untuk melakukan pembelian.

2. Toko Buku Suci Kota Kupang perlu  memperluas tempat parkir,
memperluas  bangunan sehingga dapat berpengaruh terhadap

penjualannya.
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3. Toko Buku Suci Kota Kupang perlu meningkatkan dan memperbaiki
promosi dengan memanfaatkan media yang digunakan sebagai sasaran
promosi seperti, memanfaatkan media cetak dan sering melakukan undian
bagi para konsumennya agar melakukan keputusan pembelian.

4. Toko Buku Suci perlu menambah jenis buku mulai dari judul buku,
penerbit buku sehingga pengunjung yang ingin berbelanja bisa membeli

lebih dari satu buku.
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