
BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan data penelitian dari pembahasan di atas, peneliti berhasil 

menjelaskan hipotesis dengan kesimpulan sebagai berikut: 

1. Hasil analisis deskriptif memberikan gambaran kategori persepsi variabel 

Potongan Harga, paket Bonus, Tampilan Produk dan Keputusan Pembelian 

dengan kategori cukup tinggi dengan persentasi masing-masing 84,16%, 

81,9%, 81,13%, dan 80,93%. Hasil ini tidak sesuai dengan hipotesis 

penelitian ini, yaitu cukup baik atau cukup tinggi.  

2. Variabel Potongan Harga dengan nilai t hitung 7,551 signifikansi 0,000, 

Paket Bonus dengan nilai t hitung 2,688 signifikansi 0,008, dan Tampilan 

Produk dengan nilai t hitung 3,155 signifikansi 0,002, kaitannya secara 

parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Keputusan 

Pembelian Produk Sunlight di Hypermart Lippo Plaza, Kota Kupang, 

karena lebih kecil dari tingkat alfa yang dipakai, yaitu 0,05. Hasil ini 

sesuai dengan hipotesis. 

3. Variabel Potongan Harga, Paket Bonus, dan Tampilan Produk secara 

simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Keputusan 

Pembelian Produk Sunlight pada Hypermart Lippo Plaza, Kota Kupang, 

dengan hasil Uji F hitung sebesar 26.831 dengan tingkat signfikansi 0,000 

lebih kecil dari tingkat alfa yang digunakan, yaitu 0,05 (5%) sesuai dengan 

hipotesis. 



4. Hasil koefisien determinasi adalah 43,2% yang merupakan kontribusi dari 

 tiga variabel independen yakni variabel Potongan Harga, Paket Bonus, 

Tampilan   Produk  dan  Keputusan Pembelian, sedangkan sisanya 56,8%  

dijelakan oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini.  

 

B. Saran  

Berdasarkan data dan hasil pembahasan,  peneliti  dapat  menyarankan  

hal-hal sebagai berikut: 

1. Hypermart Lippo Plaza  merupakan salah satu supermarket yang berada di 

Kota Kupang, namun minat konsumen terhadap Hypermart Lippo untuk 

berbelanja tergolong kurang, yaitu dengan persentase 82% . salah satu 

faktor penyebabnya adalah tampilan produk oleh hypermart kurang minat 

beli, hal ini disebabkan oleh semanarik apapun potongan harga, paket 

bonus, dan tampilan produk yang ditawarkan, tetapi konsumen memahami 

bahwa produk sunlight tersebut memiliki fungsi yang sama dengan produk 

sabun lainnya yaitu sebagai sabun cuci, sehingga hal ini tidak berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian konsumen.  

2. Hypermart Lippo perlu membuat sesuatu yang lebih unik dalam 

memasarkan produknya seperti unik dari warna produk atau kualitas produk 

yang dapat mempengaruhi tampilan produk, karena apabila produk yang 

ditawarkan hanya diberi potongan harga dan paket bonus, hal itu tidak 

menjamin bahwa produk yang dipasarkan tetap laku terjual, sehingga 

perusahaan juga perlu melihat dari segi tampilan produk yang dipasarkan.  

3. Hypermart sebaiknya meningkatkan kenyamanan konsumen saat berbelanja  



dalam hal ini penempatan jenis barang yang sesuai dengan produk, agar 

memudahkan konsumen dalam memilih atau mencari produk yang 

diinginkan. 
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