
 
 

 
 

BAB V 

PENUTUP 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat ditarik beberapa 

simpulan sebagai berikut: 

1. Kualitas Pelayanan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian di 

Toko DK Kabupaten Gorontalo. Nilai t positif menunjukkan bahwa adanya 

hubungan yang searah antara Kualitas Pelayanan dengan Keputusan Pembelian 

di Toko DK Kabupaten Gorontalo. Hal ini dikarenakan hasil pengujian 

menunjukkan bahwa nilai thitung untuk variabel Kualitas Pelayanan sebesar 

1,691 sedangkan nilai ttabel sebesar 1,668. Jika kedua nilai t ini dibandingkan 

maka nilai thitung lebih besar dibandingkan nilai ttabel (1,691>1,668) sehingga H1 

diterima dan Ho ditolak yang artinya signifikan.  

2. Harga berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian di Toko DK 

Kabupaten Gorontalo. Nilai t positif menunjukkan bahwa adanya hubungan 

yang searah antara Harga dengan Keputusan Pembelian di Toko DK 

Kabupaten Gorontalo. Hal ini dikarenakan hasil pengujian menunjukkan 

bahwa nilai thitung untuk variabel Harga sebesar 2,493 sedangkan nilai ttabel 

sebesar 1,668. Jika kedua nilai t ini dibandingkan maka nilai thitung lebih besar 

dibandingkan nilai ttabel (2,493>1,668) sehingga Ho ditolak dan H1 diterima yang 

artinya signifikan.  



 

 
 

3. Secara simultan variabel bebas (Kualitas Pelayanan dan Harga) secara 

bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat (Keputusan 

Pembelian di Toko DK Kabupaten Gorontalo). Kemudian nilai R Square 

adalah sebesar 0,297. Nilai ini menunjukkan bahwa sebesar 29,7% variabel 

Keputusan Pembelian di Toko DK Kabupaten Gorontalo dapat dijelaskan oleh 

Kualitas Pelayanan dan Harga, sedangkan sisanya sebesar 70,3% dapat 

dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.  



 

 
 

5.2  Saran 

Berdasarkan simpulan yang telah diuraikan diatas, maka peneliti memberikan 

saran sebagai berikut: 

1. Sebaiknya pihak dari Toko DK berupaya untuk memberikan arahan kepada 

karyawan agar bisa meningkatkan kualitas pelayanannya. 

2. Sebaiknya karyawan dari Toko DK juga berusaha meningkatkan kinerjanya 

agar semakin banyak konsumen yang melakukan pembelian di Toko DK 

Kabupaten Gorontalo.  

3. Bagi peneliti selanjutnya sebaiknya merekonstruksi bentuk-bentuk pernyataan 

dalam penelitian ini, serta mengembangkan operasional variabel. Langkah 

yang dapat dilakukan yakni dengan menggunakan skala guttman dalam 

pengumpulan data agar hasil jawaban responden dapat lebih objektif. 
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