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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Berdasarkan analisis data dan pembahasan hasil penelitian pada bab 

sebelumnya dapat disimpulkan sebagai berikut: 

1. Penelitian yang dilakukan dengan judul periklanan, personal selling, 

word of mouth, dan citra merek terhadap keputusan pembelian mobil 

Toyota avanza pada Auto 2000 di Madiun pada tahun 2018 didapat 

hasil: 

a. Variabel periklanan berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan pembelian, artinya semakin tinggi variabel periklanan 

akan semakin mempengaruhi tingginya keputusan pembelian 

konsumen. 

b. Personal selling berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

pembelian dengan, artinya semakin tinggi variabel personal selling 

akan semakin mempengaruhi tingginya keputusan pembelian 

konsumen. 

c. Word of mouth berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

pembelian, artinya semakin tinggi variabel word of mouth akan 

semakin mempengaruhi tingginya keputusan pembelian. 

d. Citra merek berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

pembelian, artinya semakin tinggi variabel citra merek maka 

semakin mempengaruhi tingginya keputusan pembelian.  
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2. Variabel dalam penelitian ini yang terdiri dari periklanan, personal 

selling, word of mouth, dan citra merek mempengaruhi sebesar 54,9% 

dari keputusan pembelian mobil Toyota Avanza sedangkan sisanya 

45,1% dipengaruhi variable lain yang tidak dijelaskan dalam penelitian. 

B. Implikasi Manajerial 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka implikasi manajerial 

yang dapat diterapkan dalam Auto 2000 di Madiun sebagai berikut: 

1. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel periklanan berpengaruh 

positif signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan 

bahwa periklanan menyampaikan informasi sangat jelas, memberikan 

sugesti dan adanya ciri khas pengingat dapat mempersentasikan mobil 

Toyota Avanza dengan baik. Hal ini artinya bahwa penayangan iklan 

yang ada di TV ditentukan dan penayangan iklan lebih intens 

ditayangkan lebih intens kepada masyarakat. 

2. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel personal selling 

berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini 

menunjukkan bahwa personal selling yang dapat diterapkan adalah 

melalui komunikasi yang bersifat umpan balik, pengetahuan tentang 

produk mobil yang dijual, dan penyampaian informasi dilakukan secara 

baik, maka yang dapat dilakukan dalam meningkatkan personal selling 

yaitu dengan memberikan pembinaan dan pelatihan kepada sales untuk 

menawarkan produk kepada konsumen. 
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3. Hasil variabel word of mouth berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa word of mouth yang 

diterapkan dengan memperoleh informasi dari orang-orang terpercaya, 

membutuhkan motivasi, dan mendapatkan rekomendasi dari orang lain. 

Sehingga yang diperlukan perusahaan dalam meningkatkan word of 

mouth yaitu dengan meningkatkan promosi penyebarluas testimoni 

yang didapatkan dari konsumen Auto 2000 yang telah membeli obil 

Toyota Avanza. 

4. Hasil variabel citra merek berpengaruh positif signifikan terhadap 

keputusan pembelian. Hal ini menunjukkan bahwa citra merek yang 

diterapkan dapat mempertinggi kredibilitas, mempertinggi citra diri 

penggunanya, dan memiliki perbedaan dari merek yang lain. Cara yang 

dapat dilakukan dalam meningkatkan citra merek yaitu selalu 

mengembangkan teknologi yang modern. 

C. Keterbatasan Penelitian 

1. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini berjumlah 31 responden 

dan hanya dilakukan di Auto 2000 Madiun.  

2. Penelitian yang dilakukan hanya menggunakan kuesioner saja belum 

dilengkapi dengan teknik pengumpulan data lainnya. 
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D. Saran 

1. Dapat menambah rentang tahun pembelian agar sampel lebih banyak. 

2. Hasil penelitian menemukan besaran R2 sebesar 54,9%, maka pada 

penelitian selanjutnya dapat menambah beberapa variabel marketing 

mix lainnya, seperti: harga dan kualitas produk.  

3. Sebaiknya perusahaan terus memperbaiki sesuai dengan trend 

perkembangan jaman untuk menarik minat konsumen melakukan 

keputusan pembelian pada produk avanza. 
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