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BAB V 

PENUTUP 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, maka dapat diberikan 

beberapa kesimpulan terkait hasil penelitian yaitu sebagai berikut : 

1. Variabel citra merek, kepercayaan merek, manfaat ekonomi, sikap merek 

dan harga diskon secara simultan (bersama-sama) memiliki pengaruh yang 

signifikan terhadap niat beli konsumen Honda Motor di Surabaya. 

2. Variabel citra merek secara parsial berpengaruh positif tidak signinifikan 

terhadap niat beli produk Honda Motor di Surabaya. 

3. Kepercayaan merek secara parsial berpengaruh positif tidak signifikan 

terhadap niat beli produk Honda motor di Surabaya.  

4. Manfaat ekonomi secara parsial berpengaruh positif signifikan terhadap 

niat beli produk Honda motor di Surabaya. 

5. Sikap merek secara parsial berpengaruh positif signifikan terhadap niat 

beli produk Honda motor di Surabaya.  

6. Harga diskon secara parsial berpengaruh positif signifikan terhadap niat 

beli produk Honda motor di Surabaya.  
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5.2. Keterbatasan Penelitian  

Pada penelitian ini memiliki banyak keterbatasan, sehingga hasilnya tidak 

dapat digeneralisasikan kepada semua konsumen Honda motor di Surabaya yang 

memiliki niat beli, keterbatasan tersebut diantaranya adalah :  

1. Keterbatasan jarak lokasi responden di area Surabaya yang terbagi di area 

barat, utara, selatan dan timur. Honda Motor memiliki jaringan (Dealer) 

sebanyak 32 outlet yang letaknya berjauhan.  

2. Berdsarkan tujuan dan metode pengukuran penelitian. Penelitian ini 

memiliki target kuesioner yang harus tersebar sebanyak 210 responden 

yang terdiri dari 30 sampel kecil dan 180 sampel besar, namun sampai 

dengan batas waktu yang ditentukan sampel besar hanya terkumpul 171 

kuesioner dan 9 kuesioner tidak dikembalikan, sehingga total kuesioner 

berkurang.  

3. Mayoritas responden berpendidikan tamat SMA, sehingga dibutuhkan 

waktu yang lebih lama untuk menjelaskan maksud dan tujuan pengisian 

kuesioner.  

5.3. Saran  

Dari kesimpulan di atas, dapat diketahui bahwa dua dari lima arah 

hipotesis penelitian ini ditolak, maka dengan ini peneliti memberikan saran yang 

disampaikan kepada : 
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1. Seluruh Jaringan Honda Motor  

a. Hasil pada penelitian ini, menunjukkan bahwa Harga Diskon (secara 

parsial) memiliki hubungan positif sifnifikan terhadap niat beli konsumen 

Honda motor dengan nilai tertinggi. Faktanya, pada indikator X5.2 dengan 

item pernyataan Harga Diskon produk Honda Motor yang ditawarkan 

sangat menarik, memiliki nilai rata rata tanggapan responden terendah. 

Adapun tanggapan responden dengan pendapat tidak setuju terbanyak 

terjadi pada item pernyataan X5.1, yaitu harga produk Honda Motor yang 

ditawarkan lebih murah dan sesuai dan pada item pernyataan X5.4, yaitu 

Harga Diskon produk Honda Motor mempengaruhi konsumen untuk 

membelinya. Pada kesempatan ini peneliti memberikan saran,  

i) Agar dilakukan evaluasi pada pelaksanaan program harga diskon 

konsumen yang memiliki niat beli, khususnya dengan cara pembelian 

kredit yang saat ini berlaku.   

ii) Secara teoritis, strategi yang dilakukan oleh jaringan penjualan Honda 

Motor agar pencitraan terhadap merek berjalan selaras dan seimbang 

dengan harga diskon maka dapat dilakukan (1) Harga diskon tunai, 

pada konsumen ini memiliki kebutuhan khusus, selain pengalaman dan 

kepercayaan merek sudah tertanam dibenaknya, kiranya perlu 

dilakukan perhatian khusus dalam penyampaian dan besaran diskon 

yang diberikan kepada konsumen. (2) Diskon Kwantitas dan Diskon 

Fungsional, terkait dengan jumlah besarnya kebutuhan akan unit yang 

dibeli, maka komparasi antara besarnya diskon yang diberikan perlu 
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disampaikan fungsi dari tipe unit yang dibeli sehingga pencitraan 

terhadap merek tetap tersampaikan dengan baik dan benar (3) Diskon 

Musim, jenis diskon ini dapat dilakukan oleh produsen dan tenaga 

penjual dengan mempertimbangkan banyak hal, karena salah satu 

tujuan pemasaran adalah mempertahankan eksistensi suatu produk 

demi kelangsungan hidup perusahaan, dengan demikian pencitraan 

merek dan harga diskon tepat pada target yang telah ditentukan.  

b. Dari sudut pandang manfaat ekonomi, manfaat ekonomi dalam penelitian 

ini memiliki arti yang terkait dengan kepuasan konsumen. Dari hasil 

tanggapan responden terdapat dua item indikator yang belum terpenuhi di 

benak konsumen, yaitu janji atas perlindungan ketidak pastian fisik dan 

nilai lebih dari setiap produk yang ditawarkan. Salah satu konsep 

terpenting dalam pemasaran adalah kepuasan konsumen. Berdasarkan teori 

yang ada saran yang disampaikan oleh peneliti adalah dengan strategi 

setelah pemasaran (After Marketing) yaitu menekankan pentingnya 

orientasi pelanggan saat ini (current customer) sebagai cara yang lebih 

cost-effective untuk membangun bisnis yang menguntungkan dengan lima 

kunci implikasi after marketing yaitu: Acquainting, Acknowledging, 

Appreciating, Analyzing dan Acting. Aplikasi dari lima kunci implikasi ini 

adalah optimalisasi jaringan Honda motor dalam melakukan pelayanan 

secara optimal sesuai perannya melalui H1, H2 dan H3 dengan demikian 

konsumen dapat terakomodir atas segala kebutuhan, keluhan dan harapan.  
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c. Sikap Merek merupakan evaluasi keseluruhan konsumen atas suatu merek 

yang telah pernah dimiliki dan merupakan komponen abstrak. Dengan 

total market share yang dikuasai oleh Honda motor di area Surabaya 

sampai dengan saat ini, masih terjadi persepsi bahwa tidak semua produk 

Honda disukai. Saran yang disampaikan oleh peneliti adalah 

meningkatkan nilai dari produk yang ditawarkan memalui strategi (1) 

Merek Mudah diingat (2) Merek mudah untuk disukai (3) Merek Mudah 

untuk dipilih. Salah satu media yang digunakan adalah iklan yang sesuai 

dan tepat sasaran, sehingga konsumen mudah memahami dan mepelajari 

dari suatu produk yang ditawarkan.  

d. Citra Merek merupakan salah satu indikator sebagai identitas/kepribadian 

bagi perusahaan dan aset terpenting. Pada penelitian ini hubungan positif 

tidak signifikan antara citra merek dengan niat beli konsumen Honda 

Motor di Surabaya dikarenakan terjadinya perception gap, yaitu perbedaan 

antara merek yang ada di benak konsumen dengan identitas perusahaan. 

Citra merek yang dimiliki Honda motor di Surabaya tidak sepenuhnya 

memiliki jaminan adanya niat beli dari konsumen yang ditargetkan. 

Perception gap ini terjadi dapat dilihat melalui indikator pernyataan 

kuesioner “Produk Honda Motor yang ditawarkan tidak selalu disukai oleh 

konsumen”. Agar hubungan positif signifikan tetap terjaga maka saran 

yang peneliti sampaikan adalah Strategi Infus Teknologi (Technology 

Infusion Strategy) yaitu berusaha memanfaatkan kecanggihan teknologi 

untuk meningkatkan dan memuaskan pengalaman service encounter 
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pelanggan, baik dalam hal customization dan fleksibilitas, perbaikan 

pemulihan layanan maupun penyediaan spontaneous delight. Salah satu 

bentuknya adalah SST (Self Sevice Technologies) yang memungkinkan 

pelanggan menciptakan produk/jasa bagi dirinya sendiri. Secara aplikatif 

dengan mempertimbangkan kwalitas varian tipe setiap produk yang 

ditawarkan dapat dilakukan segmentasi pada calon konsumen yang 

memiliki niat beli, segmentasi dilakukan sesuai deskripsi kebutuhan dan 

kemampuan konsumen untuk memperolehnya dan disesuaikan dengan 

target sales. 

e. Kepercayaan merek dalam pemasaran memiliki peranan sangat penting, 

dengan demikian dinamika lingkungan bisnis yang sangat cepat memaksa 

pemasaran untuk melakukan dan mencari cara yang lebih cepat dan 

fleksibel untuk beradaptasi. Pada penelitian ini terdapat dua indikator yang 

menghasilkan hubungan negatif antara kepercayaan merek dengan niat 

beli. Strategi yang disarankan agar terjadinya hubungan positif signifikan 

anatara kepercayaan merek dengan niat beli adalah Strategi Penangan 

Komplain Secara Efektif (Strategies To Handle Complaints Effectively) 

dengan memperhatikan dan mengandalkan empat aspek penting, yaitu: (1) 

Empati terhadap pelanggan (2) Kecepatan dalam penanganan setiap 

keluhan pelanggan (3) Kewajaran atau keadilan dalam memecahkan 

permasalahan atau komplain (4) Kemudahan bagi konsumen untuk 

mengkontak perusahaan. Hal ini dapat diaplikasikan dengan cara, pertama 

tidak mengedepankan harga diskon sebagai penggerak untuk tercapainya 
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target penjualan dan mengedukasi konsumen pada esensi kwalitas produk 

yang akan dibeli. Kedua agar harapan konsumen tercapai, maka perlu 

menjaga ekpektasi konsumen agar konsumen benar benar memahami 

peran, hak dan kewajibannya berkenaan dengan produk yang akan dibeli. 

2. Bagi peneliti selanjutnya 

Dengan adanya berbagai keterbatasan maka untuk menambah ilmu dan 

wawasan tentang citra merek, kepercayaan merek, mafaat ekonomi, sikap 

merek dan harga diskon agar terus dapat berinovasi dan mengembangkan ilmu 

tentang merek dan mengembangkan diluar variabel tersebut diatas. Hal ini 

dapat dilihat masih terdapat 57.8% variabel lain yang memiliki kontribusi 

terhadap niat beli konsumen Honda Motor yang belum diteliti. Variabel 

tersebut diantaranya adalah pengaruh dimensi kwalitas layanan terhadap niat 

beli konsumen dan bauran pemasaran terhadap niat beli konsumen. 
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