BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

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

1. Hasil analisis deskriptif memberikan gambaran untuk kategori persepsi
(xPs-p) variabel motif yaitu 81,83%, persepsi adalah 81,6% dan sikap
konsumen 83,95%, serta keputusan pembelian Smartphone Oppo pada
Toko Multimedia Trade Center di Kota Kupang dengan hasil 81,7. Hal ini
dibandingkan dengan hipotesis yang dibuat, maka hipotesis dalam
penelitian ini tidak terbukti karena hipotesisnya hanya cukup baik.

2. Hasil penelitian ini disimpulkan bahwa variabel motif konsumen
berpengaruh positif (+) dan signifikan terhadap keputusan pembelian
smartphone Oppo dengan hasil thitung positif (+) sebesar 2.273 dan nilai
signifikan 0,025, sehingga dapat disimpulkan bahwa motif konsumen
berpengaruh positif (+) dan signifikan terhadap keputusan pembelian Jika
dibandingkan dengan hipotesis yang dibuat maka hipotesis dalam
penelitian ini terbukti.

3. Hasil penelitian ini disimpulkan bahwa persepsi konsumen berpengaruh
positif (+) dan signifikan terhadap keputusan pembelian dengan hasil
thing Sebesar 24.003 dan nilai signifikan 0,000, sehingga dapat
disimpulkan bahwa persepsi konsumen berpengaruh positif (+) dan

signifikan terhadap keputusan pembelian. Jika dibandingkan dengan
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hipotesis yang dibuat, maka hipotesis dalam penelitian ini dinyatakan
terbukti.

4. Hasil penelitian ini disimpulkan bahwa variabel sikap konsumen scara
parsial berpengaruh positif (+) dan tidak signifikan terhadap keputusan
pembelian smartphone Samsung. Jika dibandingkan dengan hipotesis yang
dibuat maka hipotesis dalam penelitian ini dinyatakan terbukti.

5. Hasil penelitan ini disimpulkan bahwa motif, persepsi dan sikap konsumen
secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian dengan hasil thiung positif (+) sebesar 0,381 dan nilai signifikan
0,704 berada di atas 0,05, sehingga disimpulkan bahwa sikap konsumen
berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.
Jika dibandingkan dengan hipotesis yang dibuat maka hipotesis dalam
penelitian ini dinyatakan terbukti.

6. Hasil koefisien determinasi dalam penelitian ini adalah 90,4% keputusan
pembelian smartphone Oppo pada Toko Multimedia Trade Center Kota
Kupang, yang merupakan kontribusi dari 3 (tiga) variabel bebas, yaitu
motif, persepsi, dan sikap konsumen sedangkan sisanya merupakan

pengaruh faktor lain yang tidak diteliti 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
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lebih mampu atau bisa meyakinkan konsumen bahwa produk Smartphone
Oppo akan mudah diperbaiki apabila mengalami kerusakan, dan
Smartphone Oppo mampu memenuhi kebutuhan konsumen, seperti dalam
hal menelpon dan mencari informasi.

. Perusahaan Smartphone Oppo perlu meningkatkan atau mempertahankan
kualitas dari Oppo, dengan cara menambahkan atau memodifikasi fitur-
fitur pada Smartphone Oppo, sehingga meningkatkan persepsi konsumen,
agar konsumen terdorong untuk melakukan pembelian Smartphone Oppo.
. Untuk dapat meningkatkan keputusan konsumen membeli Smartphone
merek Oppo, pihak perusahan perlu lebih meyakinkan bahwa smartphone
Oppo memiliki kualitas yang bagus dengan cara melakukan berbagai
promosi atau menambah fitur-fitur yang menarik, sehingga konsumen
tertarik untuk melakukan keputusan pembelian Smartphone Oppo.

. Bagi peneliti selanjutnya yang tertarik untuk melanjutkan penelitian ini,
dapat dilakukan dengan cara memperluas sampel penelitian atau
menambahkan variabel-variabel lain yang tidak ada dalam penelitian ini,

karena kontribusi dari ketiga variabel ini hasilnya yaitu 90,2%.
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