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BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan data penelitian dan hasil pembahasan di atas, peneliti

berhasil menjelaskan hipotesis dengan hasil kesimpulan sebagai berikut:

1. Hasil analisis deskriptif memberikan gambaran kategori persepsi variabel

Suasana Toko sebesar 81,8 % kategori baik , Lokasi 83,3% kategori baik,

Informasi dari Mulut ke Mulut sebesar 82,53% kategori baik, dan variabel

Keputusan Pembelian dan 84,04%. tergolong baik terhadap produk fashion

di Subasuka Paradise Kupang.

2. Variabel Suasana Toko, Lokasi dan Informasi dari Mulut ke Mulut secara

parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian

produk fashion pada Wanita Karir di Kota Kupang.

3. Variabel Suasana Toko, Lokasi dan Informasi dari Mulut ke Mulut secara

simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel keputusan

pembelian pada produk fashion di Subasuka Paradise.

4. Hasil koefisien determinasi adalah 15,4% yang merupakan kontribusi dari

tiga variabel bebas yakni variabel Suasana Toko, Lokasi dan Informasi dari

Mulut ke Mulut, sedangkan sisanya yaitu dapat dijelaskan oleh variabel

lain yang tidak dilibatkan dalam penelitian ini

B. Saran

Berdasarkan data penelitian dan hasil pembahasan, peneliti dapat

menyarankan hal-hal berikut:
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1. Untuk meningkatkan penjualan dengan cara mendorong konsumen

melakukan pembelian, sebaiknya pegelola lebih memperhatikan cara

pelayanan dan  segmentasi, agar peningkatan terhadap penjualan terus

meningkat dari tahun ke tahun.

2. Untuk meningkatkan penjualan produk fashion di Subasuka Paradise,

dengan cara mendorong konsumen melakukan pembelian, sebaiknya pihak

pengelola dan karyawan, melakukan promosi dan lebih giat memperhatikan

suasana toko, dalam tata letak lokasi dalam visibilitas informasi dari mulut

ke mulut dalam hasil , dan keputusan pembelian dalam kemantapan produk.

3. Bagi peneliti – peneliti berikutnya yang ingin mengadakan riset serupa, agar

dapat mengembangkan hasil penelitian ini dengan mengangkat objek

penelitian pada produk ekonomi lainnya dengan jumlah variabel yang lebih

luas, sehingga dapat diketahui alasan lebih mendalam atas pilihan konsumen

dalam melakukan keputusan pembelian.
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