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BAB V 

PENUTUP 

  

A. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan 

sebelumnya maka dapat ditarik kesimpulan: 

1. Variabel bauran promosi yang terdiri dari periklanan (X1), promosi penjualan 

(X2), hubungan masyarakat (X3), penjualan personal (X4), dan pemasaran 

langsung (X5) mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen 

untuk menginap pada Kusuma Agrowisata Resort & Convention Hotel Batu 

malang secara simultan dan parsial. Hal ini terbukti dari signifikansi F (0,000) 

< (0,05) dengan persamaan: Y = 0.443 + 0.085 X1 – 0.011 X2 + 0.196 X3 + 

0.355 X4 + 0.325 X5, dengan nilai koefisien determinasi (R2) sebesar 0.740 

atau 74.0%. 

2. Berdasarkan uji parsial  (uji t) dapat disimpulkan sebagai berikut: 

a. Nilai signifikansi uji t pada periklanan adalah sebesar 0.060 atau berada di 

atas 0.05, jadi periklanan secara parsial tidak berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan konsumen untuk menginap pada Kusuma Agrowisata 

Resort & Convention Hotel Batu Malang.. 

b. Nilai signifikansi uji t pada promosi penjualan adalah sebesar 0.886 atau 

berada di atas 0.05, jadi promosi penjualan secara parsial tidak 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen untuk menginap 

pada Kusuma Agrowisata Resort & Convention Hotel Batu Malang. 

c. Nilai signifikansi uji t pada hubungan masyarakat adalah sebesar 0.019 atau 

berada di bawah 0.05, jadi hubungan masyarakat secara parsial 
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d. berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen untuk menginap 

pada Kusuma Agrowisata Resort & Convention Hotel Batu Malang. 

e. Nilai signifikansi uji t pada penjualan personal adalah sebesar 0.000 atau 

berada di bawah 0.05, jadi penjualan personal secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan konsumen untuk menginap pada Kusuma 

Agrowisata Resort & Convention Hotel Batu Malang. 

f. Nilai signifikansi uji t pada pemasaran langsung adalah sebesar 0.000 atau 

berada di bawah 0.05, jadi pemasaran langsung secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan konsumen untuk menginap pada Kusuma 

Agrowisata Resort & Convention Hotel Batu Malang. 

3. Variabel bauran promosi yang mempunyai pengaruh dominan terhadap 

keputusan konsumen untuk menginap pada Kusuma Agrowisata Resort & 

Convention Hotel Batu Malang adalah penjualan personal (X4). 

 

 

B. Saran 

Berdasarkan kesimpulan di atas maka saran-saran yang dapat diberikan 

sebagai berikut: 

1. Mempertahankan dan meningkatkan bauran promosi pada variabel hubungan 

masyarakat, penjualan personal dan pemasaran langsung seperti membuat 

paket menginap dengan harga yang lebih bersaing dengan hotel lain dengan 

kualitas yang sama bahkan lebih baik lagi. 

2. Meningkatkan kedua variabel bauran promosi yaitu periklanan (X1) dan 

promosi penjualan (X2) untuk meningkatkan keputusan konsumen yang lebih 
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baik lagi. Dan selalu menggunakan bauran promosi sebagai strategi 

pemasaran. 

3. Dalam segi pelayanan lebih dapat ditingkatkan lagi agar konsumen merasa 

nyaman dan senang saat menginap di Kusuma Agrowisata Resort dan 

Convention Hotel Batu Malang 

4. Dalam penampilan karyawan hotel diharapkan dapat ditingkatkan, contohnya 

seperti mempunyai ciri khas penampilan tersendiri dan unik pada hari tertentu. 
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