BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel Promosi,
Harga, dan Motivasi terhadap keputusan pembelian motor Yamaha Matic Mio di
Surabaya, dan untuk mengetahui pengaruh terbesar dari ketiga variabel
independen tersebut. Dari rumusan masalah penelitian yang diajukan, maka
analisis data yang telah dilakukan dan pembahasan yang telah dikemukakan pada
bab sebelumnya, dapat ditarik beberapa kesimpulan dari penelitian ini adalah
sebagai berikut :

1. Keputusan pembelian motor Yamaha Matic Mio di Surabaya secara
signifikan dipengaruhi oleh Promosi.

2.  Keputusan pembelian motor Yamaha Matic Mio di Surabaya secara
signifikan dipengaruhi oleh Harga.

3. Keputusan pembelian motor Yamaha Matic Mio di Surabaya secara
signifikan dipengaruhi oleh Motivasi.

4.  Promosi, Harga, dan Motivasi memiliki pengaruh signifikan secara simultan
atau bersama-sama terhadap keputusan pembelian motor Yamaha Matic

Mio di Surabaya.
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5.2 Keterbatasan
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, terdapat beberapa keterbatasan
dalam penelitian ini. Keterbatasan penelitian tersebut antara lain sebagai berikut :
1.  Keterbatasan waktu sehingga memilih penelitian sederhana.
2.  Keterbatasan biaya juga mempengaruhi menggunakan penelitian yang
menggunakan seminimum biaya yang tersedia.
3. Komposisi responden dalam penelitian ini belum proporsional sebab

mayoritas responden masih didominasi oleh Pelajar/Mahasiswa.

5.3 Saran

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian ini, maka
diajukan saran-saran sebagai pelengkap terhadap hasil penelitian yang dapat
diberikan sebagai berikut :
1. Perusahaan harus mampu mempertahankan atau bahkan meningkatkan
Penjualan dari segi promosi. Misalnya dengan melakukan inovasi model sepeda
motor Yamaha atau memberi Promosi yang dibutuhkan oleh konsumen dan
mengadakan kegiatan yang bertujuan memberi informasi tentang promosi yang
berlaku saat itu.
2. Perusahaan harus mampu mempertahankan atau bahkan meningkatkan
penjualan dari segi harga. Misalnya dengan melakukakan strategi harga yang
sesuai dan dibutuhkan oleh para konsumen, namun juga tetap mempertimbangkan

kestabilitas sirkulasi keuangan perusahaan.
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3 Perusahaan harus mampu mempertahankan atau bahkan meningkatkan
penjualan dari segi motivasi. Misalnya dengan melakukan kegiatan amal atau
hadiah-hadiah yang menarik konsumen dan dapat meningkatkan motivasi para

konsumen untuk melakukan pembelian baru ataupun ulang.
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