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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan pada bab sebelumnya, 

dapat disimpulkan bahwa: 

1. Hasil analisis deskriptif memberikan gambaran rata-rata skor untuk 

kategori presepsi (Ps-p) variabel iklan internet sebesar 74,8% layanan 

purna jual sebesar 79,0% dan keputusan pembelian 83,9% dikategorikan 

baik, tidak sesuai dengan hipotesis yang dibuat, yaitu hanya cukup baik. 

2. Variabel iklan internet dan layanan purna jual secara parsial berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian Handphone Xiaomi 

di Kota Atambua, karena nilai signifikan dari masing-masing variabel 

bebas lebih kecil dari tingkat alfa yang digunakan 0,05, dan sesuai dengan 

hipotesis yang ada, yaitu berpengaruh positif dan signifikan. 

3. Variabel iklan internet dan layanan purna jual secara simultan 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

Handphone Xiaomi di Kota Atambua, sesuai dengan hipotesis. 

4. Hasil koefisien determinasi dalam penelitian ini adalah 51,4% keputusan 

pembelian Handphone Xiaomi di Kota Atambua yang merupakan 

kontribusi dari 2 (dua) variabel bebas, yaitu iklan internet dan layanan 

purna jual dan sisanya 48,6% merupakan pengaruh dari faktor lain yang 

tidak diteliti dalam penelitian ini.  
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B. Saran   

          Berdasarkan hasil analisis penelitian, hasil pembahasan, dan 

kesimpulan, maka saran yang dapat diberikan, yaitu : 

1. Lebih memperhatikan isi iklan produk handphone xiaomi yang 

ditayangkan melalui internet seperti instragram, facebook dan youtube 

karena dilihat dari hasil kuesioner item pertanyaan kedua dan keempat 

tersebut memiliki nilai mean terendah dari beberapa item pertanyaan yang 

ada. 

2. Counter di Kota Atambua harus memperhatikan layanan purna jual seperti  

klaim garansi dan menyediakan aksesoris karena dilihat dari hasil 

kuesioner item pertanyaan satu dan tiga memiliki nilai mean paling rendah 

dari item pertanyaan lainnya  

3. Agar merek Handphone Xiaomi mudah terjual maka perusahaan 

sebaiknya membuka cabang Counter-Counter di area pedesaan atau 

lingkungan sekitar karena yang membeli Handphone xiaomi untuk 3 tahun 

terahir sangat sedikit karena dilihat dari hasil kuesioner item pertanyaan ke 

tiga dan kelima tersebut memiliki nilai mean paling rendah dari beberapa 

item pertanyaan yang ada. 

4. Bagi peneliti lain 

Sebagai tambahan referensi dan bahan acuan bagi peneliti lain yang akan 

melakukan penelitian lanjutan demi pengembangan ilmu pengetahuan 

umumnya dan khususnya manajemen pemasaran. 
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