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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

 Setelah dilakukan penelitian pada masyarakat yang melakukan keputusan 

pembelian sepeda motor matic Honda Beat di Sidoarjo dan melakukan analisis 

data terdapat beberapa informasi yang diperoleh. Dari hasil analisis baik secara 

deskriptif maupun statistik dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut, 

1. Variabel iklan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor matic Honda Beat di Sidoarjo. Hal ini hipotesis pertama 

(H1) yang menyatakan iklan berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor matic Honda Beat di Sidoarjo terbukti 

kebenarannya. 

2. Variabel promosi penjualan berpengaruh tidak signifikan terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor matic Honda Beat di Sidoarjo. Hal ini 

hipotesis kedua (H2) yang menyatakan promosi penjualan berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor matic Honda Beat 

di Sidoarjo tidak terbukti kebenarannya. 

3. Variabel penjualan personal berpengaruh tidak signifikan terhadap 

keputusan pembelian sepeda motor matic Honda Beat di Sidoarjo. Hal ini
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4.  hipotesis ketiga (H3) yang menyatakan penjulan personal berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor matic Honda Beat 

di Sidoarjo tidak terbukti kebenarannya. 

5. Variabel citra merek berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor matic Honda Beat di Sidoarjo. Hal ini hipotesis 

keempat (H4) yang menyatakan citra merek berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian sepeda motor matic Honda Beat di Sidoarjo 

tidak terbukti kebenarannya. 

6. Variabel harga berpengaruh tidak signifikan terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor matic Honda Beat di Sidoarjo hal ini hipotesis kelima (H5) 

yang menyatakan harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor matic Honda Beat di Sidoarjo tidak terbukti 

kebenarannya. 

7. Variabel iklan, promosi penjualan, penjualan personal, citra merek dan 

harga berpengaruh simultan terhadap keputusan pembelian sepeda motor 

matic Honda Beat di Sidoarjo.hal ini menyatakan bahwa hipotesis keenam 

(H6) yang menyatakan iklan, promosi penjualan, penjualan personal, citra 

merek dan harga berpengaruh simultan terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor matic Honda Beat di Sidoarjo terbukti kebenaranya. 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

 Peneliti menyadari bahwa penelitian ini memiliki banyak keterbatasan. 

Keterbatasan tersebut antara lain: 
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1. Sulit mendapat informasi dari PT.Astra Honda Motor yang terkait dengan 

proses pengumpulan data yaitu data penjualan sepeda motor matic Honda 

Beat di Sidoarjo karena data bersifat rahasia. 

2. Beberapa responden ketika mengisi kuesioner tidak diisi dengan lengkap. 

5.3 Saran 

 Adapun saran yang dapat diberikan oleh peneliti: 

1. Bagi Perusahaan 

a. Berdasarkan penelitian yang dilakukan, variabel iklan memiliki 

pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor matic 

Honda Beat. Hal ini merupakan suatu bentuk tanggapan positif dari 

konsumen karena iklan yang dipublikasikan dapat diterima dandapat 

mempengaruhi keputusan pembelian, hal ini diperkuat dengan 

tanggapan responden terhadap variabel iklan yang memiliki nilai mean  

tertinggi 4.17 ialah indikator I2 (slogan sepeda motor matic Honda 

Beat mudah diingat). Hal ini PT. Astra Honda Motor  berhasil 

membuat slogan yang dapt diingat mudah oleh konsumen, slogan 

tersebut adalah “to beat for everyone”. Pemasar juga perlu 

memperluas pemasarannya melalui iklan, tidak hanya iklan pada 

televisi dan spanduk karena tidak menuntut kemungkinan banyak 

responden yang jarang menonton televisi karena terhalang aktifitas 

oleh karena itu  pemasar  juga melakukan iklan pada radio, majalah 

otomotif  da koran sehingga semakin banyak konsumen yang 
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mengetahui sepeda motor matic Honda Beat dan menjadikan iklan 

sebagai salah satu pengambilan keputusan pembelian. 

b. Berdasarkan penelitian yang dilakukan, variabel citra merek  

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor 

matic Honda Beat di Sidoarjo. Hal ini merupakan suat bentuk 

tanggapan yang positif karena citra yang dibangun dari citra 

korporat,citra produk dan citra pemakai dapat diterima baik oleh 

konsumen. Terbukti dari tanggapan responden  sepeda motor matic 

Honda beat yang memiliki  nilai mean tertinggi 3.82 CM1( PT.Astra 

Honda Motor memiliki citra yang baik) hal ini citra yang dibangun 

dari sudut produsen dapat diterima baik oleh konsumen, tetapi 

tanggapan responden yang memiliki nilai mean terendah 3.54 CM3  

(menggunakan sepeda motor matic Honda Beat meningkatkan citra 

diri saya). Oleh karena itu produsen juga perlu meningkatkan citra 

pada pemakai tersebut dengan cara menjadikan sepeda motor matic 

Honda Beat sesuai dengan harapan konsumen yang dapat dilakukan 

dengan cara mebaca keinginan konsumen, contohnya dengan 

menciptakan sepeda motor matic selain yang ringan, body ramping dan 

hemat bahan bakar juga memberikan inovasi warna – warna yang 

menarik pada sepeda motornya sehingga dapat menciptakan produk 

yang sesuai harapan konsumen dan secara tidak langsung juga 

menambah peningkatan citra diri ketika menggunakan sepeda motor 

yang sesuai dengan harapan. 
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2. Bagi peneliti lain 

a. Lebih memperhatikan variabel-variabel lain diluar model dalam 

penelitian ini yang memiliki dampak pada keputusan pembelian. 

b. Memperluas wilayah penelitian secara merata di Sidoarjo atau wilayah 

lain agar dapat dilakukan perbandingan. 

c. Menambahkan variabel bebas lain ke dalam penelitian selanjutnya 

seperti variabel lain dari bauran promosi yaitu publisitas dan 

pemasaran langsung yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian. 

d. Mempelajari terlebih dahulu karakteristik subyek maupun obyek 

penelitian agar mendapatkan hasil yang lebih spesifik. 
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