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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berikut ini adalah kesimpulan penelitian : 

1. Promosi penjualan berpengaruh prositif signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk Kawasaki Ninja di Surabaya. Semakin tinggi tingkat promosi 

penjualan produk maka semakin tinggi juga keputusan pembelian produk 

Kawasaki Ninja. Dalam hal ini kegiatan promosi penjualan produk Kawasaki 

Ninja sudah cukup untuk memikat para konsumen untuk membeli produk 

tersebut. Responden memiliki respon yang cukup baik terhadap produk Kawasaki 

Ninja dalam kegiatan promosi penjualan produk yang menunjukkan bahwa 

kegiatan promosi penjualan produk Kawasaki Ninja dapat memberikan 

ketertarikan bagi para konsumen untuk membelinya. 

2. Kesadaran merek berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk Kawasaki Ninja di Surabaya. Konsumen mengetahui bahwa 

kesadaran merek dapat menimbulkan kesan yang baik dalam benak konsumen. 

Konsumen yang memiliki hobi dengan dunia otomotif tentang kendaraan 

bermotor dengan tipe sport pastinya telah mengenali produk motor Kawasaki 

Ninja, karena produk tersebut yang lebih pertama menguasai pasaran konsumen 

dalam dunia motor sport indonesia, sehingga produk motor Kawasaki Ninja 

memberikan kesan yang baik dalam benak konsumen. Dan konsumen akan lebih 

mudah untuk memiliki bentuk keinginan pembelian. 
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3. Inovasi produk berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

pembelian produk motor Kawasaki Ninja di Surabaya, bentuk desain inovasi dari 

Kawasaki Ninja semakin memiliki bentuk sport yang lebih terlihat seperti produk 

Kawasaki Ninja ZX-6R 600cc. Dengan hal tersebut konsumen akan lebih tertarik 

untuk membeli jika dilihat dari desain terbaru yang menjadi pembeda dari produk 

lain. 

4. Gaya hidup berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian 

produk Kawasaki Ninja di Surabaya, gaya hidup akan selalu membuat konsumen 

untuk melakukan pembelian, karena bentuk gaya hidup pada produk motor 

Kawasaki Ninja memiliki bentuk desain yang bagus meskipun dengan harga yang 

relatif mahal dari pada poduk lain konsumen akan lebih memilih Kawasaki Ninja 

karena jika dilihat dari sisi desain dan kualitas Kawasaki Ninja masih bagus 

dibandingkan produk yang lain. 

5. Promosi penjualan, kesadaran merek, inovasi produk dan gaya hidup 

secara simultan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian produk motor 

Kawasaki Ninja di Surabaya. Artinya bahwa secara keseluruhan semua variabel-

variabel masih dapat mempengaruhi keputusan pembelian produk motor 

Kawasaki Ninja di Surabaya. 

5.2 Keterbatasan Penelitan 

Penelitian ini tidak terlepas dari keterbatasan serta kelemahan. Berikut 

ini adalah keterbatasan yang ada pada penelitian ini yakni sebagai berikut : 

Kesulitan untuk mendapatkan data responden langsung yang berada dilokasi deler 

Kawasaki, responden yang berada di deler Kawasaki tidak selalu menggunakan 
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motor Kawasaki Ninja melainkan responden juga menggunakan jenis kendaraan 

Kawasaki dengan tipe yang lain, serta untuk mengambil responden yang sesuai 

dengan kriteria sampel maka harus mendatangi secara terus menerus dan 

berpindah-pindah dari satu deler ke deler yang lain. Kesulitan yang lain juga di 

alami ketika mendatangi ke beberapa club motor Kawasaki Ninja yang ada di 

Surabaya, karena masih harus menunggu untuk beberapa hari tertentu, untuk 

mendatangi ke club motor Kawasaki Ninja tersebut yang tepatnya pada hari sabtu 

malam minggu. 

5.3 Saran 

Peneliti memberikan saran yang bisa digunakan sebagai pertimbangan 

bagi perusahaan Kawasaki serta bagi peneliti selanjutnya yang akan mengambil 

penelitian dengan jenis objek yang sama, berikut ini adalah saran penlitian : 

1. Bagi perusahaan Kawasaki  

a. Berdasarkan pengaruh variabel promosi penjualan terhadap 

keputusan pembelian, yang menyatakan bahwa bentuk promosi 

penjualan berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan 

pembelian, karena bentuk promosi penjualan yang dilakukan tdapat 

meningkatkan ketertarikan konsumen untuk membeli, yang berarti 

bahwa promosi penjualan Kawasaki Ninja harus lebih ditingkatkan 

kembali karena jika promosi penjualan meningkat maka keputusan 

pembelian akan meningkat.  

b. Berdasarkan pengaruh variabel inovasi produk terhadap keputusan 

pembelian, yang menyatakan bahwa bentuk inovasi produk 
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berpengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian, karena 

bentuk desain produk motor Kawasaki Ninja tang lebih terlihat sport  

dapat memberikan ketertarikan kepada konsumen sehingga jika 

bentuk desain inovasi produk Kawasaki Ninja semakin ditingkatkan 

kembali maka konsumen akan lebih tertarik untuk membeli. 

2. Bagi peneliti selanjutnya 

Bagi peneliti selanjutnya apabila ingin meneliti objek yang sama 

mengenai produk motor Kawasaki Ninja, maka perlu mempertimbangkan 

jenis variabel-variabel lain yang dapat mendukung terhadap keputusan 

pembelian konsumen. Selain itu peneliti juga harus memperhatikan 

responden siapakah yang akan dijadikan kriteria responden yang bertujuan 

untuk mempermudah dalam melakukan pencarian data responden untuk 

pengisian kuisioner tersebut. 
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