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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1  Kesimpulan 

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui variabel mana sajakah yang 

mempunyai pengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Dalam penelitian ini 

variabel bebas yang digunakan adalah variabel Perilaku Etis (X1), Pemahaman 

Relasional (X2), dan Harga (X3). Sedangkan, variabel terikat yang digunakan 

adalah Keputusan Pembelian (Y).  

Berdasarkan pada penelitian yang dilakukan saat ini penghitungan analisis 

regresi linier berganda, dapat diketahui : 

1. Perilaku etis secara parsial berpengaruh signifikan positif terhadap 

keputusan pembelian rumah melalui agen properti Ray White kawasan 

Surabaya. 

2. Pemahaman relasional secara parsial berpengaruh signifikan positif 

terhadap keputusan pembelian rumah melalui agen properti Ray White 

kawasan Surabaya. 

3. Harga secara parsial berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan 

pembelian rumah melalui agen properti Ray White kawasan Surabaya. 

4. Perilaku etis, pemahaman relasional, dan harga secara bersama-sama 

berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan pembelian rumah 

melalui agen properti Ray White kawasan Surabaya dan yang menjadi 

variabel paling dominan adalah pemahaman relasional. 
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5.2  Keterbatasan Penelitian 

 Keterbatasan penelitian ini ada pada responden yang kurang serius dalam 

menanggapi pernyataan kuesioner yang peneliti sajikan dan kurang memahami 

pernyataan yang peneliti buat. 

5.3  Saran 

Adapun saran yang diberikan, antara lain : 

1. Diharapkan untuk pihak perusahaan dapat mempertahankan serta 

meningkatkan mutu dari Pemahaman Relasional karena variabel 

Pemahaman Relasional mempunyai pengaruh yang dominan dalam 

mempengaruhi Keputusan Pembelian, diantaranya yaitu dengan 

memperbaiki kualitas layanan kepada pembeli agar dapat membangun 

hubungan yang baik untuk jangka waktu yang panjang. Untuk 

memperbaiki kualitas layanan tersebut, alangkah baiknya pihak 

perusahaan mampu memberikan pelatihan mengenai bagaimana cara 

membangun relasi yang baik untuk jangka waktu yang lama. 

2. Dalam hasil penelitian ini yang mempunyai nilai terendah yaitu variabel 

Perilaku Etis. Maka, perusahaan harus selalu mengutamakan perilaku 

setiap anggota karyawannya agar sesuai dengan kode etik seperti 

memberikan pelatihan-pelatihan bagaimana cara bersikap kepada pembeli 

sesuai kode etik yang tertulis agar pembeli tidak kecewa serta 

meningkatkan rasa tanggung jawab yang besar apabila terjadi kekeliruan 

maupun kesalahan dalam proses pengambilan keputusan yang dilakukan 

oleh pembeli. 
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