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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

 Berdasarkanhasilpenelitian yang 

telahdilakukandenganmenggunakanregresi linear sederhana, pengaruhesales 

promotion terhadapkeputusanpembelianproduk di Banana Inn Hotel, 

makadaripenelitianinidapatdiambilkesimpulansebagaiberikut:  

1. Sales promotion (voucher groupon) yang dilaksanakan Banana Inn Hotel 

dinilaitinggiolehparawisatawan, dimanakemudahanmendapatkan voucher 

setelahmelakukanpembayarandanjugafrekuensipelaksanaanpromosimemili

kiskortertinggi. danskorterendahadalah item 

pertanyaanbesarnyanilaidiskon yang diberikanmelaluigroupon voucher. 

2. Tanggapantamumengenaipembelianproduk yang 

terdiridarilimadimensiyaitupilihanprodukataujasa, jumlahpembelian, 

persyaratanwaktupenyampaian, persyaratanpelayanan, pembayaran. Sub 

variabel yang 

mendapatkanpenilaiantertinggiadalahpemilihanprodukataujasa, 

Sedangkanpenilaian yang paling 

rendahyaituindikatorpersyaratanpembelian. 

3. Penelitianinimenunjukkanbahwasales promotion yaitu voucher 

grouponmemilikipengaruh yang 

signifikanterhadapkeputusanpembelianproduk Banana Inn Hotel.  
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5.2 Saran  

 Berdasarkanhasilpenelitian yang telahdilakukan, 

makapenulismenyarankanbeberapahalmengenai program sales promotion 

terhadapkeputusanpembelianproduk Banana Inn Hotel, yaitu: 

1. Besarnyanilaidiskon yang diberikanmelaluigroupon vouchermasihkecil, 

diharapkanlebihmeningkatkatkanbesarnilaidiskondanpromosisesuaiharapanta

mu.  

2. Banana Inn hotel lebihgencarlagimengkomunikasikanpromosiyang lebihunik, 

menarikdanberbedadengan hotel-hotel lainnya, karenamasihbanyak yang 

belummengetahui voucher yang dilakukanmelaluigroupon. 

Denganadanyalangkahtersebutdiharapkankeputusantamuuntukmembeliproduk

denganmenggunakan voucher grouponlebihbanyaklagi. 

3. Persepsitamuterhadapkeputusanpembelianprodukdinilaibaiknamununtukmem

pertahankankeputusanpembeliantersebut Banana Inn Hotel 

lebihmenyesuaikanpromosi-promosi yang 

dilakukanpadawaktutertentudengankebutuhanparatamu. Dan hotel 

lebihseringlagimelakukanpromosipenjualan. 

4. Di dalamtanggapanrespondenterhadapjumlahpembelianproduk, pertanyaan 

yang paling rendahadalahfrekuensipembelianprodukmelaluigroupon voucher, 

dalamhalinipihak hotel haruslebihmeningkatkanproduk yang inovatif, 

sepertimemberikandiskonkepadapelanggan yang melakukanpembelian 
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voucher lebihdari lima kali, 

membuatpelanggantertarikhalinidimaksuduntukbisameninbgkatkanfrekuensip

embelianproduk. 

5. Di dalamtanggapanrespondenterhadappersyaratanpertannyaan yang paling 

rendahyaitukemampuanHotel 

dalammenyampaikanpelayanansesuaidengansyarat yang 

terteradalamvoucherpembelian, diharapkanpihak hotel 

dapatmemberikanpelayanan yang lebihbaiksesuaidengan yang tertera di 

voucher. 

6. Jawaban-jawabanpertanyaankuesionermasihbanyakpertanyaan yang di 

jawabdenganalternative jawabancukup, dalamhalinicukupdinilaibelumbaik, 

danbelumsesuaidenganapa yang diharapkanolehpelanggan,sepertikeunggulan 

Banana Inn hotel, besarnyanilaidiskon yang diberikanmelaluigroupon 

voucher, kemenarikanpromosimelaluigroupon 

voucher,kesesuaianvoucherdenganproduk yang didapatkantamu di hotel, 

kemudahandalammembeliprodukdenganmelaluigroupon voucher,  

kesesuaianjumlahpembelianvoucher 

dengansyaratmaksimalpenggunaanvoucher, 

kesesuaiankebutuhanjumlahvoucher yang 

dibutuhkansaatpembelianprodukmelaluigrouponmakadalamhalini hotel 

bisalebihmemperhatikanlagiapa-apaajakekurangan hotel, danapasaja yang 

diinginkanolehpelanggan. Hal 

iniuntukmembuatpelangganlebihtertarikuntukmembeliproduk hotel. 
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7. Penelitianinimasihterdapatbanyakkekurangandankelemahansalahsatunyayaitu

dalampengkajianteorisales promotion dankeputusanpembelian yang 

masihbelumlengkap, teoripendukung yang masihmenggunakanteori-teori 

lama. 

Diharapkanpenelitiselanjutnyadapatdapatmengkajilebihluasmengenaistrategip

emasaran-pemasaran yang dilakukanolehindustripehotelan, 

selainitupenelitiselanjutnyadiharapkandapatmengkajiteori-teori lain yang 

berhubungandenganpembelianprodukataujasa agar 

lebihvariatifdalampengujiannya. 

selainitupenelitiselanjutnyadapatmelakukanpenelitianselainpromosipenjualand

andiharapkandapatmemberikan program maupunstrategi yang dilakukanpihak 

Banana Inn Hotel untukdapatbersaingdengan hotel-hotel lain yang berada di 

Bandung 

dandapatlebihmeningkatkankeputusantamuuntukmembeliprodukdanjasa di 

Banana Inn Hotel.  


