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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

A. Simpulan 

 

Berdasarkan hasil analisis data maka dapat disimpulkan sebagai 

berikut ini: 

1. Variabel budaya berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

pembelian laptop Acer di Maju Hardware Madiun, sehingga semakin 

tinggi aspek budaya, seperti kepercayaan, nilai-nilai akan suatu produk 

maka akan meningkatkan keputusan pembelian.   

2. Variabel sosial tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian laptop Acer di Maju Hardware Madiun. Yang berarti dalam 

melakukan keputusan pembelian konsumen tidak memperhatikan aspek 

sosial seperti pengaruh keluarga, kelompok acuan serta peran dan status 

sosialnya. 

3. Variabel pribadi tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian laptop Acer di Maju Hardware Madiun. Artinya konsumen 

tidak memperhatikan aspek pribadi seperti kepribadian, dana, spesifikasi 

laptop bagi konsumen secara pribadi tidak mempengaruhi keputusan 

pembelian laptop Acer.  

4. Variabel psikologis berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

pembelian laptop Acer di Maju Hardware Madiun. Yang berarti semakin 

baik dimensi dari variabel psikologis yaitu pengolahan informasi 
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komunikasi, perubahan sikap dan perilaku, motivasi, persepsi, 

pengetahuan maka akan meningkatkan keputusan pembelian konsumen.  

5. Variabel perilaku konsumen secara simultan berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan pembelian laptop Acer di Maju Hardware 

Madiun. Yang bearti secara keseluruhan atau bersama-sama faktor-faktor 

dari perilaku konsumen yang terdiri dari budaya, sosial, pribadi, dan 

psikologis dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.   

B. Implikasi Manajeria 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka implikasi 

manajerial yang dapat diterapkan pada perusahaan laptop Acer dan pelaku 

usaha Maju Hardware Madiun adalah sebagai berikut: 

1. Hasil pengujian secara parsial variabel budaya berpengaruh positif 

signifikan terhadap keputusan pembelian laptop acer. Hal ini 

menunjukkan bahwa dalam melakukan keputusan pembelian aspek 

budaya yang tercermin dari memilih laptop acer dilihat dari masuk dalam 

rangking pertama top brend, gerai mudah dijangkau oleh konsumen, 

menggunakan laptop sebagai alat untuk mempermudah pekerjaan, 

menggunakan membuat konsumen lebih percaya diri. yang berarti 

semakin tinggi dimensi budaya, maka akan meningkatkan keputusan 

pembelian. Sehingga dalam melakukan strategi pemasaran produk 

sebaiknya perusahaan lebih memperhatikan aspek-aspek budaya yang 

ada di suatu masyarakat. Karena yang mempunyai pengaruh paling luas 
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dan paling dalam terhadap perilaku konsumen adalah faktor-faktor 

budaya. 

2. Hasil pengujian secara parsial variabel sosial tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Artinya dalam melakukan keputusan pembeliannya 

konsumen tidak memperhatikan aspek sosial seperti keluarga, kelompok 

acuan, serta peran dan status namun aspek lainnya secara bersama pada 

waktu yang sama misalnya seperti mutu produk, harga produk, dan 

desain yang melengkapi produk tersebut namun dalam hal ini perusahan 

tidak bisa mengabaikan aspek sosial karena konsumen dalam berbagai 

situasi akan selalu berinteraksi dengan lingkungan sekitarnya. 

3. Hasil pengujian secara parsial variabel pribadi tidak berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian. Artinya konsumen dalam melakukan 

keputusan pembeliannya tidak memperhatikan aspek pribadi seperti 

memilih karena sesuai dengan kepribadian, harganya sesuai dengan dana 

yang dimiliki, dan membeli karena spesifikasinya sesuai dengan 

kebutuhannya. Namun perusahaan bisa lebih memperhatikan aspek 

lainnya seperti kepercayaan konsumen akan sebuah merek.  

4. Hasil penelitian variabel psikologis berpengaruh positif signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Tanggapan responden terhadap dimensi 

variabel psikologis mengenai memilih karena atribut-atribut yang 

dimiliki lebih menarik dan elegan memiliki nilai sangat tinggi, sedangkan 

item pernyataan menerima informasi dari teman dan keluarga bahwa 

laptop acer pilihan terbaik, sebagai pilihan pertamanya, spesifikasi sesuai 
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dengan harga, berdasarkan informasi dari media yang menyatakan laptop 

acer merek terbaik memiliki nilai tinggi. Yang berarti semakin tinggi 

variabel psikologis, juga akan meningkatkan keputusan pembelian 

konsumen. Bagi perusahan melakukan inovasi produk yang mengikuti 

perkembangan jaman dan memenangkan eksistensi dipasaran dalam hal 

kualitas, kuantitas dan harga yang terjangkau akan memberikan dampak 

yang baik terhadap citra produk maka hal tersebut akan tertanam dalam 

benak konsumen karena faktor psikologis dilihat dari pengetahuan, 

persepsi, dan motivasi. Apabila konsumen telah memiliki pengetahuan 

yang baik, persepsi baik, motivasi yang baik terhadap suatu produk maka 

besar kemungkinan konsumen akan memutusakn untuk memilih produk 

tersebut. 

5. Hasil penelitian variabel perilaku konsumen secara simultan berpengaruh 

positif signifikan terhadap keputusan pembelian hal tersebut 

mengindikasikan faktor-faktor dari perilaku konsumen yang terdiri dari 

budaya, sosial, pribadi, dan psikologis apabila dilakukan secara bersama 

akan mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Dari budaya 

konsumen bisa mendapatkan kepercayaan, nilai-nilai dan simbol hal 

tersebut akan mempengaruhi tindakan konsumen. Faktor sosial seperti 

kelompok acuan, keluarga serta peran dan status konsumen dari interaksi 

sosial yang dilakukan konsumen bisa mempengaruhi keputusan 

pembeliannya. Faktor pribadi yang terdiri dari usia dan tahap daur hidup, 

pekerjaan dan keadaan ekonomi, kepribadian dan konsep diri, serta gaya 
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hidup dan nilai dari faktor tersebut dapat mempengaruhi konsumen 

dalam melakukan keputusan pembeliannya. Faktor psikologis adalah 

kebutuhan yang timbul dari keadaan fisiologis tertentu untuk diakui, 

harga diri, dan kebutuhan untuk diterima oleh lingkungannya, dari 

keadaan tersebut konsumen bisa termotivasi untuk melakukan tindakan 

untuk memenuhi kebutuhannya sehingga bisa mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen.    

C. Keterbatasan Penelitian 

1. Jumlah sampel yang diisi tidak lengkap dikarenakan konsumen terburu-

buru dan dalam pengisiannya tidak efektif sehingga dalam penelitian ini 

hanya menggunakan 78 sampel. 

2. Penyebaran kuesioner hanya dilakukan pada gerai Maju Hardware saja. 

3. Keterbatasan referensi khususnya untuk indikator keputusan pembelian. 

D. Saran 

1. Melakukan penyebaran kuesioner tidak hanya digerai Maju Hardware 

saja namun pada seluruh gerai penjualan laptop yang ada di kota Madiun. 

2. Untuk penelitian selanjutnya agar memperhatikan faktor-faktor lain yang 

mempengaruhi perilaku konsumen dalam mengambil keputusan 

pembelian seperti bauran pemasaran yang terdiri dari atribut produk, 

(kualitas produk, fitur produk, desain produk), harga, tempat dan promosi 

yang dapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan 

pembelian laptop acer.  
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