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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Berdasarkan dari hasil analisis yang telah dilakukan pada penelitian ini, 

maka kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :  

1. Dukungan Selebrititidak memiliki pengaruh secara signifikan terhadap 

Nilai yang Dirasa produk motor Honda Vario di Surabaya. Jika Dukungan 

Selebrititerhadap produk motor Honda Vario tinggi, belum tentu tingkat 

nilai yang dirasa pada produk motor Honda Variojuga tinggi karena 

konsumen bisa saja melihat produk tersebut dari fitur dan gayanya yang 

pas pada saat di iklankan. 

2. Dukungan Selebriti memiliki pengaruh positif signifikan terhadap Niat 

Beliproduk motor Honda Vario di Surabaya. Dari hasil tersebut bila 

tingkat dukungan selebriti terhadap Honda Vario tinggi maka tingkat niat 

beli konsumen juga tinggi. 

3. Pengetahuan Konsumen memiliki pengaruh positif signifikan terhadap 

Nilai yang Dirasaproduk motor Honda Vario di Surabaya. Dari hasil 

tersebut bila tingkat pengetahuan konsumen terhadap Honda Vario tinggi 

maka tingkat nilai yang dirasa oleh konsumen juga tinggi. 

4. PengetahuanKonsumen memiliki pengaruh positif namun tidak signifikan 

terhadap niat beli produk motor Honda Vario di Surabaya. Peningkatan 

Pengetahuan Konsumen tidak berpengaruh banyak terhadap niat beli, 
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dengan kata lain dari adanya calon pembeli yang memiliki pengetahuan 

bukan berarti hanya disebabkan rasa ingin membeli sepeda motor Honda 

Variodi Surabaya dikarenakan pada produk sepeda motor tersebut calon 

pembeli merasa bahwa Honda Vario memiliki harga yang sesuai. 

5. Nilai yang dirasakan memiliki pengaruh signifikan positif terhadap niat 

beli sepeda motor Honda Vario di Surabaya. Dari hasil tersebut maka bila 

tingkat nilai yang dirasa terhadap calon pembeli sepeda motor Honda 

Vario tinggi maka tingkat calon pembeli untuk mengumpulkan niat dalam 

membeli Honda Vario juga tinggi.  

6. Nilai yang dirasa tidak memediasi dukungan selebriti terhadap niat beli 

sepeda motor Honda Vario di Surabaya. Namun pengaruh Dukungan 

Selebriti memiliki pengaruh langsung terhadap Niat Beli secara signifikan. 

7. Nilai yang dirasakan memediasi pengetahuan konsumen terhadap niat beli 

sepeda motor Honda Vario di Surabaya. Peningkatan pengetahuan 

konsumen tidak berpengaruh banyak terhadap niat beli, namun dengan 

adanya variabel nilai yang dirasa sebagai variabel mediasi, maka niat beli 

yang ditingkatkan akan jauh lebih signifikan. 

5.2 Keterbatasan Penelitian 

Adanya penelitian ini, bahwa peneliti menyadari dengan keterbatasan 

sebagai berikut : 

1. Pada saat melakukan penyebaran kuesioner terdapat situasional yang 

menyebabkan peneliti membutuhkan waktu yang cukup lama, karena 
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mencari responden membutuhkan orang yang memahami dengan isi dari 

kuesioner tersebut. 

2. Calon respoden perlu diberikan pemahaman dalam hal pengisian jawaban 

kuesioner, karena terkadang responden menjawab pernyataan tidak sesuai 

dengan jawaban yang sebenarnya. 

3. Wilayah penelitian ini hanya di Surabaya. 

5.3 Saran 

Berdasarkan kesimpulan di atas, beberapa saran yang diharapkan dapat 

bermanfaat bagi perusahaan maupun pihak-pihak yang terkait. Berikut saran yang 

akan disampaikan diantaranya :  

1. Bagi Perusahaan 

Hasil peneliti dari variabel pengetahuan konsumen memiliki pengaruh 

positif signifikan terhadap niat beli sepeda motor Honda Vario. 

Perusahaan dari sepeda motor Honda Vario harus memberikan 

pemahaman yang lebih luas terhadap produk yang akan di launching ke 

publik agar para calon konsumen atau pembeli lebih tertarik pada produk 

tersebut dan memberikan kesan fitur dan gaya nya yang pas dimasa yang 

akan datang.  

2. Bagi peneliti 

Diharapkan memperhatikan lagi variabel yang mempengaruhi niat beli 

sepeda motor Honda Vario. Untuk indikator nilai yang dirasa agar 

dipertimbangkan dengan indikator yang memenuhi syarat validitas.
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