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BAB 4 

KESIMPULAN AKHIR, REKOMENDASI, DAN IMPLIKASI 

 

4.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil pengolahan dan analisis yang telah dilakukan oleh 

peneliti, berikut ini adalah kesimpulan yang dapat ditarik pada penelitian 

ini: 

1. Hasil penelitian menujukkan hasil dari analisis data deskriptif 

responden di mana dari indikator yang ada yaitu product, price, 

place and promotion dari variabel marketing mix mendapatkan 

hasil “sangat setuju” yang artinya responden setuju dengan 

pernyataan-pernyataan yang terdapat pada variabel tersebut. 

Pada variabel dependen yaitu keputusan pembelian, mayoritas 

responden juga “sangat setuju” untuk membeli produk di Toko 

Besi dan Bangunan Djaya. Berdasarkan hasil penelitian dan 

analisis regresi linear berganda yang telah dilakukan, marketing 

mix yang terdiri dari product (X1), place (X2), price (X3), dan 

promotion (X4) memiliki pengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian (Y). Bisa dikatakan begitu karena adanya bukti 

berupa nilai koefisien regresi dari variabel-variabel tersebut 

yang positif terhadap variabel keputusan pembelian. Nilai 

koefisien regresinya yaitu, 0,466, untuk product, 0,315 untuk 

place, 0,378 untuk price, dan 0,384 untuk promotion. 

Peningkatan pada salah satu elemen marketing mix akan 

meningkatkan keputusan pembelian konsumen. Pengaruh ini 

juga didukung oleh uji F yang menunjukkan bahwa secara 

simultan, variabel-variabel marketing mix berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. Selain uji F, uji t juga 

menunjukkan jika variabel marketing mix berpengaruh secara 

parsial terhadap keputusan pembelian dari konsumen. Serta nilai
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koefisien determinasi (R2) juga menunjukkan bahwa 51% 

variasi keputusan pembelian dijelaskan oleh marketing mix, 

sementara 49% sisanya dijelaskan oleh faktor-faktor lain yang 

tidak diteliti. 

2. Berdasarkan hasil analisis regresi linear berganda, ditemukan 

bahwa dari variabel marketing mix dengan indikatornya yaitu, 

product (X1), place (X2), price (X3), dan promotion (X4), 

variabel yang paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

konsumen di Toko Besi dan Bangunan Djaya adalah sebagai 

berikut:  

a. Product (X1) 

Variabel ini memiliki nilai koefisien regresi sebesar 

0,466, yang menunjukkan bahwa peningkatan kualitas 

atau variasi produk memiliki dampak terbesar terhadap 

keputusan pembelian konsumen. Artinya, konsumen 

lebih cenderung untuk melakukan pembelian jika produk 

yang ditawarkan memiliki kualitas yang baik dan sesuai 

dengan kebutuhan mereka. 

b. Promotion (X4) 

Dengan nilai koefisien regresi sebesar 0,384, promotion 

menjadi variabel kedua yang paling berpengaruh. Hal ini 

menandakan bahwa kegiatan promosi, seperti diskon 

serta interaksi langsung dengan penjual, memainkan 

peran penting dalam mendorong keputusan pembelian. 

c. Price (X3) 

Variabel price memiliki nilai koefisien regresi sebesar 

0,378. Meskipun pengaruhnya signifikan, namun masih 

lebih kecil dibandingkan dengan product dan promotion. 

Hal tersebut menunjukkan bahwa harga yang kompetitif 

dan penetapan harga yang tepat tetap penting dalam 
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menarik pembeli, meskipun tidak sekuat faktor produk 

dan promosi. 

d. Place (X2) 

Variabel ini memiliki nilai koefisien regresi sebesar 

0,315, yang merupakan pengaruh terkecil di antara 

keempat variabel marketing mix. Hal ini 

mengindikasikan bahwa lokasi atau tempat distribusi 

produk juga berpengaruh terhadap keputusan pembelian, 

namun tidak sebesar pengaruh dari produk, promosi, dan 

harga. 

Secara keseluruhan, analisis ini mengungkapkan bahwa 

product (X1) adalah faktor yang paling menentukan dalam 

keputusan pembelian konsumen, diikuti oleh promosi (X4), price 

(X3), dan place (X2). Penekanan pada kualitas produk yang tinggi, 

strategi promosi yang efektif, penetapan harga yang akurat, serta 

distribusi yang efisien akan membantu meningkatkan keputusan 

pembelian di Toko Besi dan Bangunan Djaya. 

4.2. Rekomendasi 

Berikut ini merupakan rekomendasi yang diajukan oleh peneliti 

berdasarkan hasil dari penelitian ini, 

1. Bagi Toko Besi dan Bangunan Djaya 

Pada variabel independen marketing mix dengan indikator-

indikatornya rekomendasi untuk Toko Besi Djaya menurut 

peneliti berdasarkan pembelian peneliti merasa beberapa hal ini 

patut untuk menjadi rekomendasi yang bisa digunakan untuk 

Toko Besi dan Bangunan Djaya, 

a. Indikator Product 

Indikator produk memiliki hasil yang baik di mana 

kedepannya Toko Besi dan Bangunan Djaya dapat terus 

memperbarui dan menambah variasi produk untuk 
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memenuhi kebutuhan konsumen yang beragam serta 

menjaga kualitas produk untuk mempertahankan 

kepercayaan pelanggan. Seperti menambahkan produk 

yang dicari oleh para pelanggan atau menambahkan 

variasi pada produk lama yang sudah ada agar lebih 

beragam. Persediaan produk juga perlu diperhatikan 

dengan baik, sebaiknya menggunakan sistem persediaan 

yang lebih baik lagi seperti pemakaian software tertentu 

sepertu Akurat. 

b. Indikator Price 

Indikator harga atau price memiliki hasil yang baik dan 

tertinggi di mana toko harus tetap menjaga transparansi 

harga dan memastikan harga tetap kompetitif. 

Penawaran diskon atau promosi berkala bisa menjadi 

strategi untuk menarik lebih banyak konsumen.  

c. Indikator Place 

Indikator place atau tempat, toko harus memastikan 

bahwa lokasi usaha itu tetap mudah diakses oleh 

pelanggan, mungkin dengan perbaikan infrastruktur 

jalan masuk di toko. 

d. Indikator Promotion 

Indikator promotion sudah memiliki hasil yang baik 

namun promosi yang dilakukan masih offline dan 

muncul karena adanya interaksi langsung saja. 

Rekomendasi dari peneliti dengan tidak hanya promosi 

offline namun juga promosi online. Salah satunya adalah 

iklan memakai banner. Banner dapat meningkatkan 

visibilitas toko, menarik pelanggan baru, dan 

memperkuat kesadaran merek apalagi memanfaatkan 

lokasi dari Toko Besi dan Bangunan Djaya yang berada 

di pinggir jalan raya. Selain itu untuk promosi online 
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dengan cara mengelola akun media sosial terutama 

TikTok dan Instagram yang memiliki audiens besar di 

mana toko bisa secara aktif untuk mempromosikan 

produk, memberikan update tentang promosi, dan 

berinteraksi dengan pelanggan disertai dengan konten 

yang menarik dan edukatif. Namun ada baiknya juga jika 

toko memiliki e-commerce integration agar 

memudahkan konsumen yang tidak dapat datang 

langsung ke toko. 

 

2. Bagi Penelitian Lanjutan 

Peneliti berharap agar penelitian berikutnya dapat 

mengembangkan kembali variabel yang ada menjadi lebih 

beragam pada toko sejenis. Peneliti juga mengharapkan 

penelitian selanjutnya dapat menemukan faktor-faktor lainnya 

yang memengaruhi marketing mix dalam membuat keputusan 

pembelian yang belum ada pada penelitian yang telah dilakukan 

ini. Peneliti juga menyarakankan agar dimensi yang tadinya 

hanya 4P menjadi 7P dengan menambah 3 dimensi lainnya, yaitu 

people, physical evidence, dan process. Peneliti juga 

menyarakan untuk tidak hanya melihat keputusan pembelian 

sebagai variabel dependen mungkin saja di penelitian 

selanjutnya bisa mencari variabel dependen baru seperti 

loyalitas dalam penelitian mendatang agar ke depannya 

penelitian diharapkan menjadi lebih lengkap, analitis, serta 

komprehensif.  

4.3. Implikasi 

Implikasi yang dapat dilakukan oleh Toko Besi dan Bangunan Djaya 

yaitu dengan meningkatkan bagaimana marketing mix memengaruhi 

keputusan pembelian dari konsumen. Hal yang dapat dilakukan adalah 

dengan melakukan beberapa implikasi sebagai berikut, menambah variasi 
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produk untuk memenuhi kebutuhan konsumen yang beragam dan terus 

memperbarui produk yang ada agar tetap relevan dengan tren pasar dengan 

melakukan komunikasi bertanya dan menampung saran dari para konsumen 

apa produk yang mereka butuhkan. Melakukan komunikasi dengan supplier 

untuk menemukan supplier yang tepat guna mendapatkan produk yang 

diinginkan oleh konsumen. Melakukan pemeriksaan berkala pada produk, 

jika ada produk yang habis bisa dilakukan restock atau mencari produk baru 

yang bisa menggantikan produk tersebut, melakukan pembaruan produk 

lama dan menggantinya menjadi produk baru jika tidak terlalu laris 

Dalam menjaga indikator harga agar tetap kompetitif dan juga 

transparan sehingga konsumen tetap memilih untuk kembali ke Toko Besi 

dan Bangunan Djaya, dengan cara menawarkan diskon dan promosi berkala 

untuk menarik lebih banyak konsumen dan meningkatkan penjualan, 

promosi bisa dilakukan misalnya jika seseorang membeli beberapa item 

produk bisa diberikan promosi gratis barang tertentu yang sehubungan 

dengan produk yang ia beli. Lalu memberikan diskon pada konsumen jika 

menyentuh nominal tertentu dalam belanja, misalnya berbelanja diatas 

Rp2.000.000 akan mendapatkan diskon 2 – 5% dari nominal tersebut. 

Selanjutnya untuk menambah visibilitas dari Toko Besi dan Bangunan 

Djaya, toko bisa menambahkan papan standing iklan di depan toko agar 

lebih memudahkan toko dilihat, lalu menambahkan akses jalan dengan 

memperbaiki jalanan toko yang masih kurang rapih dengan melakukan 

penambalan pada jalanan yang rusak. Lalu yang paling penting dalam 

implikasi adalah implikasi pada rekomendasi promosi karena dengan 

promosi yang baik tentu dapat menambah manfaat pada Toko Besi dan 

Bangunan Djaya seperti menambah jangkauan konsumen atau membuat 

konsumen tahu akan keberadaan toko.  

Promosi ini dapat dilakukan dengan menggabungkan promosi 

offline dengan promosi online untuk memperluas jangkauan pemasaran. 

Mengelola akun media sosial seperti TikTok dan Instagram untuk 

mempromosikan produk dan berinteraksi dengan pelanggan. Iklan offline 
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seperti memasang iklan banner pada lokasi strategis dikarenakan toko juga 

berada di dekat pasar dan juga daerah yang cukup padat dengan penduduk, 

dengan menambah banner di lokasi strategis yang dilalui atau dilihat orang 

setiap harinya dapat meningkatkan visibilitas dan menarik pelanggan baru. 

Lalu membuat konten yang menarik di media sosial, terutama TikTok 

karena beberapa tahun terakhir TikTok menjadi salah satu platform yang 

sangat luas dan digandrungi oleh masyarakat toko dapat menghasilkan 

konten menarik dan edukatif, seperti tutorial DIY, tips membangun atau 

memperbaiki rumah, dan showcase proyek yang menggunakan produk dari 

toko. Namun tentunya promosi tersebut lebih baik jika disertai dengan 

integrasi dengan e-commerce jadi lebih mudah untuk konsumen atau calon 

konsumen yang tidak tinggal dekat dengan toko menjangkau toko lebih 

lanjut. Selain itu toko juga harus menyusun anggaran yang memadai untuk 

seluruh rangkaian strategi promosi dan pembelian produk jika ingin 

memiliki diversifikasi produk lebih lanjut. Selain itu tidak kalah pentingnya 

untuk menyusun kontrak kerja sama dengan pihak terkait, seperti pemasok 

produk baru untuk mendapatkan kerja sama yang fair. Yang terakhir adalah, 

tentunya toko wajib untuk melakukan evaluasi secara berkala terhadap 

kinerja dan strategi yang telah diterapkan untuk memastikan kepuasan 

konsumen dan konsumen bisa melakukan pembelian kembali.  
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