
BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

A. Kesimpulan 

 Dari hasil analisis data pada bab IV di atas dapat diambil kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. Persamaan regresi berganda dari analisis data adalah : 

Y = 0,585 + 0,020X1 + 0,462X2 + 0,131X3 + 0,157X4 

2. Koefisien Determinasi (R
2
) 

Hasil koefisien determinasi model regresi sebesar 0,424 dan Adjusted R 

square dalam penelitian ini sebesar 0,400. 

3. Hasil uji hipotesis diperoleh kesimpulan: 

a. Produk secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap kepuasan 

pada mahasiswa pengguna Blackberry di UNIKA Widya Mandala 

Madiun. Hal ini ditunjukkan oleh uji t yang didapat nilai thitung < ttabel 

(0,195 < 1,985).  

b. Harga secara parsial berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pada 

mahasiswa pengguna Blackberry di UNIKA Widya Mandala Madiun. 

Hal ini ditunjukkan oleh uji t yang didapat nilai thitung > ttabel (5,858 > 

1,985). 

c. Promosi secara parsial tidak berpengaruh signifikan terhadap kepuasan 

pada mahasiswa pengguna Blackberry di UNIKA Widya Mandala 



Madiun. Hal ini ditunjukkan oleh uji t yang didapat nilai thitung < ttabel 

(1,290 < 1,985).  

d. Saluran Distribusi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap 

kepuasan pada mahasiswa pengguna Blackberry di UNIKA Widya 

Mandala Madiun. Hal ini ditunjukkan oleh uji t yang didapat nilai nilai 

thitung > ttabel (2,176 > 1,985). 

e. Produk, harga, promosi, dan saluran distribusi secara bersama-sama 

berpengaruh signifikan terhadap kepuasan pada mahasiswa pengguna 

Blackberry di UNIKA Widya Mandala Madiun. Hal ini ditunjukkan 

oleh uji F yang didapat nilai F hitung > F tabel (17,501 > 2,467. 

B. Saran 

1. Penelitian ini menghasilkan bahwa faktor produk merupakan variabel yang 

mempengaruhi kepuasan konsumen secara signifikan, maka saran bagi 

perusahaan perlu meningkat kualitas produk blackberry terutama pada desain 

dan fitur untuk mempertahankan konsumen. Karena kualitas produk yang baik 

akan menimbulkan kepuasan konsumen pada produk blackberry sehingga 

mendorong seseorang untuk melakukan pembelian pada merek yang sama. 

Pembelian ulang inilah pelanggan akan menimbulkan kepuasan konsumen. 

2. Penelitian ini menghasilkan bahwa faktor harga merupakan variabel yang 

mempengaruhi kepuasan konsumen secara signifikan, maka saran bagi 

perusahaan adalah harga blackberry sesuai dengan kualitas produk, harga 

sebanding dengan maanfaat yang diperoleh konsumen, dan harga terjangkau 

konsumen. 



3. Penelitian ini menghasilkan bahwa faktor promosi merupakan variabel yang 

mempengaruhi kepuasan konsumen secara signifikan, maka saran bagi 

perusahaan perlu meningkatkan promosi yaitu dengan iklan media cetak yang 

menarik, isi pesan sesuai dengan produk, ada pameran, dan kemudahan 

mencari informasi di internet. 

4. Penelitian ini menghasilkan bahwa faktor saluran distribusi merupakan 

variabel yang mempengaruhi kepuasan konsumen secara signifikan, maka 

saran yang diberikan adalah dengan memberikan pelayanan yang baik, galeri 

tersebar dimana-mana, dan lokasi service counter strategis. 

5. Saran bagi peneliti selanjutnya, sebaiknya jumlah variabel yang akan diteliti 

tidak terbatas pada bauran pemasaran saja. Diharapkan, pada penelitian 

selanjutnya juga dilakukan penelitian tentang pengaruh variabel lain, misalnya 

citra merek dan persepsi konsumen terhadap kualitas produk dan pembelian 

ulang suatu produk. 
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