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 BAB 6

KESIMPULAN  DAN  SARAN 

 

6.1   Kesimpulan 

 

Berdasarkan hasil dan pembahasan yang telah dilakukan penulis mengenai 

“Pengaruh Bauran Pemasaran Jasa terhadap Keputusan Pembelian di CV. Imago 

Art”, maka ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

 

   Perhitungan Statistik 6.1.1

 

Berdasarkan hasil analisis dari perhitungan statistik yang telah ditampilkan 

di Bab 5, ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Dari hasil analisis korelasi, diperoleh nilai koefisien korelasi sebesar 

0,672. Berdasarkan Tabel 5.21 tentang Interpretasi Korelasi, nilai 

koefisien korelasi sebesar 0,672 termasuk dalam kategori “kuat” 

(dalam rentang 0,600-0,799). Dapat disimpulkan antara Bauran 

Pemasaran Jasa dengan Keputusan Pembelian di CV. Imago Art, 

terdapat hubungan yang kuat. 

2. Dari hasil koefisien determinasi, nilai koefisien R Square sebesar 

45,1%. Sehingga dapat disimpulkan bahwa Bauran Pemasaran Jasa 

yang dilakukan oleh CV. Imago Art, berpengaruh signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian dengan kontribusi sebesar 45,1%. 
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3. Dari hasil uji hipotesis, diperoleh nilai thitung sebesar 8,997 yang 

memiliki nilai lebih besar dari ttabel sebesar 1,660. Berdasarkan hasil 

tersebut, maka diambil keputusan bahwa H0 ditolak dan H1 diterima. 

Kesimpulannya, Bauran Pemasaran Jasa berpengaruh signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian di CV. Imago Art. Sehingga hipotesis 

awal yang diajukan penulis diterima. 

 

  Tanggapan Responden 6.1.2

 

6.1.2.1 Tanggapan Responden Mengenai Variabel Bauran Pemasaran Jasa 

 

Bauran Pemasaran Jasa memiliki hasil total skor aktual sebesar 9163 dari 

22 butir pernyataan yang berasal dari rekapitulasi hasil kuesioner yang telah 

disebarkan kepada 100 responden. Berdasarkan garis kontinum (Gambar 5.8), 

termasuk dalam kategori “Baik”. 

Berdasarkan tabel rekapitulasi variabel (Tabel 5.39) Bauran Pemasaran 

Jasa terdapat 3 pernyataan terkait variabel Bauran Pemasaran Jasa dengan 

peringkat teratas, yaitu: 

1. Pada peringkat pertama, pernyataan “Media sosial memudahkan 

konsumen mencari produk yang ditawarkan” memiliki skor rata-rata 4,32 

yang termasuk dalam kategori “Sangat Baik”.  

2. Pada peringkat kedua, pernyataan “Produk jasa interior yang ditawarkan 

CV.Imago Art beragam” memiliki skor rata-rata 4,29 yang termasuk 

dalam kategori “Sangat Baik”. 
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3. Pada peringkat ketiga, pernyataan “Ruang Tunggu Kantor CV.Imago Art 

nyaman” memiliki skor rata-rata 4,28 yang termasuk dalam kategori 

“Sangat Baik”.  

Berdasarkan tabel rekapitulasi variabel (Tabel 5.39) Bauran Pemasaran 

Jasa terdapat 3 pernyataan terkait variabel Bauran Pemasaran Jasa dengan 

peringkat terendah, yaitu: 

1. Peringkat terendah pertama, pernyataan “Brosur, flyer, dan poster dapat 

menarik minat beli konsumen” yang memiliki skor rata-rata 3,90.  

2. Peringkat terendah kedua, pernyataan “Billboard CV.Imago Art yang 

terpasang dapat menarik minat beli konsumen” yang memiliki skor rata-

rata 3,93.  

3. Peringkat terendah ketiga, pernyataan “Harga jasa interior yang 

ditawarkan  sudah terjangkau” yang memiliki skor rata-rata 4,03.  

Berdasarkan tabel identifikasi total skor aktual dari setiap sub-variabel P 

(dimensi) Bauran Pemasaran Jasa (Tabel 5.40), didapat bahwa yang menjadi sub-

variabel paling bermasalah dtunjukkan dengan total skor per sub-variabel 

(dimensi) yang terendah yaitu “Price” dengan skor total sub-variabelnya adalah 

407, sedangan untuk yang paling tidak bermasalah ditunjukkan dengan skor 

total sub-variabel (dimensi) yang tertinggi yaitu “Product” skor total per sub-

variabelnya adalah 421,6 dan untuk  2P lainnya yang memiliki total skor per 

dimensi nyaris mendekati dimensi tertinggi yaitu “People” dan “Pyhsical 

Evidence” dengan total skor per dimensinya adalah masing-masing 421. 
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6.1.2.2 Tanggapan Responden Mengenai Variabel Keputusan Pembelian 

 

Keputusan Pembelian memiliki hasil total skor aktual sebesar 2490 dari 6 

butir pernyataan yang berasal dari rekapitulasi hasil kuesioner yang telah 

disebarkan kepada 100 responden. Berdasarkan garis kontinum (gambar 5.9), 

termasuk dalam kategori “Baik”. 

Berdasarkan tabel rekapitulasi variabel (Tabel 5.48)  variabel Keputusan 

Pembelian, pernyataan dengan peringkat tertinggi, yang termasuk dalam kategori 

“Sangat Baik”, yaitu: Pernyataan “Saya memiliki kebutuhan renovasi ruangan 

dengan jasa interior” dengan rata-rata skor 426.  

 

Setelah membandingkan keunggulan dari CV. Imago Art dibandingkan 

dengan perusahaan sejenis lainnya yang menjual jasa interior, dan 

mempertimbangkan faktor kebutuhan, responden memutuskan membeli mobil di 

CV. Imago Art sebagai pilihan terbaik. 

 

6.2  Saran 

 

Adapun saran yang bisa diberikan oleh peneliti berdasarkan penelitian ini 

adalah melalui hal-hal penting yang menjadi pusat perhatian perusahaan yaitu tiga 

(3)  pernyataan yang memiliki nilai  pernyataan terendah atau peringkat terendah 

sebagai berikut: 

1. Perusahaan hendaknya untuk memperhatikan faktor-faktor yang dapat 

mempengaruhi efektfitas penggunaan dan penyampaian atas Brosur, Flyer, 
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dan Poster, seperti dalam melakukan penyebarannya disarankan agar di 

lokasi/tempat yang sesuai target pasar perusahaan, berisi kelengkapan 

informasi yang dibutuhkan dan kemudahan penggunaan kata seperti pada 

hal singkat, padat dan jelas, selain itu juga sebaiknya berupa kata-kata 

yang isinya persuasif bagi pembaca, kualitas ukuran, ketebalan  dan 

kewaetan jenis kertas yang digunakan, serta memperhatikan keunikan atas 

desain yang dapat mengajak orang untuk memiliki rasa ketertarikan untuk 

membeli, sehingga bisa mengundang perhatian, simpatisan dan pola pikir 

calon konsumen.  

 

2. Melalui pernyataan terendah kedua dan dimaksudkan pada Billboard yang 

digunakan oleh perusahaan, dalam hal ini peneliti menyarankan agar 

perusahaan memperhatikan Billboard yang dibuat dengan segala aspeknya 

yang ditujukan pada calon konsumen dari mulai ketertarikan oleh desain, 

kecil atau besarnya ukuran papan, kejelasan dan kemudahan atas informasi 

yang diberikan atau dibutuhkan,  lokasi atau tempat pemasangan yang 

sesuai dengan target pasar perusahaan dan merupakan lokasi atau tempat 

yang pas untuk dilalui banyak orang melintas serta dapat sesuai mata 

memandang dalam melihat informasi yang tertera, dan juga tidak membuat 

perusahaan rugi akan biaya produksi yang telah dikeluarkan. 

 

3. Berkaitan dengan keterjangkauan harga jasa interior yang ditawarkan , 

peneliti menyarankan agar perusahaan dapat memberikan kelengkapan 
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alternatif pembayaran lainnya selain cicilan saja dan memberikan 

penawaran paket dengan penghasilan yang kurang, untuk menyasarnya 

perusahaan dapat berkolaborasi dengan platform keuangan dan 

menciptakan produk upselling untuk menaikkan minat seseorang 

melakukan pembelian dengan harga yang benar-benar relatif terjangkau. 
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