BAB V
KESIMPULAN

A. KESIMPULAN
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan pada bagian sebelumnya,
maka dapat ditarik kesimpulan antara lain sebagai berikut:

1. Persepsi konsumen tentang kualitas produk, harga, dan promosi pada
dealer Mitra Pinastika Mustika (MPM) Kupang adalah baik. Hal ini
didasarkan pada hasil analisis deskriptif yang dilakukan terhadap
keseluruhan variabel dimana rata-rata kategori persepsi responden
terhadap kualitas produk adalah 88.77, variabel harga adalah 78.80, dan
promosi adalah 84.47. Berdasarkan Levis keseluruhan rata-rata seluruh
variabel masuk dalam kategori baik.

2. Secara parsial, kualitas produk dan promosi berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian namun tidak untuk variabel harga. Hal ini
dibuktikan dari nilai t hitung X1 dan X3 dengan nilai signifikansi sebesar
0.011 dan 0.000 atau lebih kecil dari tingkat alfa yang digunakan yaitu
0.05 (5%), yang artinya secara parsial variabel Kualitas Produk dan
Promosi mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel
Keputusan Pembelian (). Sedangkan nilai t hitung X2 sebesar (-.363)
dengan nilai signifikansi sebesar 0.717 lebih besar dari tingkat alfa yang
digunakan yaitu 0.05 (5%), yang artinya secara parsial variabel harga
tidak mempunyai pengaruh terhadap variabel keputusan pembelian (Y).

3. Secara simultan, kualitas produk, harga dan promosi memiliki pengaruh
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positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor honda
scoopy Dealer Mitra Pinastika Mustika (MPM) Kupang. Hal tersebut
dibuktikan dari hasil Output Model Summary, diketahui bahwa nilai
koefisien determinasi (R?) sebesar 0.448 atau 44.80%. Nilai ini
menerangkan bahwa tiga variabel bebas yakni Kualitas Produk (X1),
Harga (X2), dan Promosi (X3) dapat menjelaskan variabel Keputusan
Pembelian (Y) sebesar 44.80%. Sedangkan 55.20% lainnya dijelaskan
oleh variabel-variabel lainnya yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini.
B. SARAN
Berdasarkan data penelitian dan hasil pembahasan, peneliti dapat
menyarankan hal-hal antara lain sebagai berikut:

1. Pihak manajemen perusahaan dealer Mitra Pinastika Mustika (MPM)
Kupang perlu menyarankan kepada pihak produsen agar memperhatikan
ketahanan motor honda Scoopy yang mendapat sorotan dari konsumen.

2. Pihak manajemen perusahaan dealer Mitra Pinastika Mustika (MPM)
Kupang perlu memperhatikan persaingan harga dengan dealer motor
honda lainnya berupa pemberian potongan harga maupun bonus yang
menarik agar dapat menarik minat pembeli yang lebih banyak lagi.

3. Pihak managemen perusahaan dealer Mitra Pinastika Mustika (MPM)
Kupang perlu memperhatikan kualitas promosi seluruh produk yang

dipasarkan.
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