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BAB V. SIMPULAN DAN SASARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil analisis data maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

a. Variabel  citra merek berpengaruh signifikan positif terhadap  keputusan

pembelian  sepeda  motor  Honda  Beat  pada  konsumen

PT BCA Multifinance Madiun.

b. Variabel  harga berpengaruh  signifikan  positif  terhadap  keputusan

pembelian  sepeda  motor  Honda  Beat  pada  konsumen

PT BCA Multifinance Madiun.

c. Variabel  Kualitas  Produk berpengaruh  signifikan  positif  terhadap

keputusan pembelian  sepeda  motor  Honda  Beat  pada  konsumen

PT BCA Multifinance Madiun.

5.2 Implikasi Manajerial

Berdasarkan  hasil  penelitian  yang  telah  dilakukan,  maka  implikasi

manajerial yang dapat diterapkan pada PT Astra Honda Motor (AHM) selaku

produsen  sepeda  motor  Honda  Beat  untuk  meningkatkan  keputusan

pembelian sepeda motor Honda Beat adalah sebagai berikut :

a. Diharapkan  perusahaan  dapat  lebih  meningkatkan  pengenalan  akan

produk sepeda motor  Honda Beat  salah satunya pada logo dan nama

merek  sehingga  dapat  lebih  mudah  diingat.  Dari  hasil  pengujian

meskipun sepeda motor Honda Beat merupakan produk favorit, namun

pengenalan logo dari sepeda motor Honda Beat masih rendah. Sehingga

diperlukan  tindakan  perusahaan  untuk  meningkatkan  pengenalan

identitas sepeda motor Honda Beat seperti logo pada masyarakat seperti

menambahkan iklan pada media sosial, televisi maupun media iklan di

jalan  raya,  turut  serta  dalam  sposor  suatu  kegiatan,  dan  melakukan

kegiatan  khusus  untuk  memperkenalkan  produk  mereka.  perusahaan
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sebaiknya  terus  menerus  melakukan  analisis  pasar  agar  dapat

mengetahui  keinginan  dan kebutuhan  konsumen  yang ingin  membeli

sepeda motor agar mendapat kepuasan dari konsumen dimasa yang akan

datang. Oleh karena itu, perlu bagi perusahaan untuk mengidentifikasi

apa saja yang diharapkan konsumen dari produk sepeda motor, sehingga

perusahaan  dapat  memenuhi  keinginan  dan  harapan  konsumen  atas

produk sepeda motor,  sehingga tercipta  persepsi  dan  keyakinan yang

baik serta mampu memberikan ingatan oleh konsumen terhadap produk

sepeda motor Honda Beat.

b. Peusahaan  diharapkan  dapat  meningkatkan  tingkat  kepuasan  harga

sepeda motor Honda Beat dengan memberikan harga sepeda motor yang

lebih  murah  dibanding  dengan para  pesaingnya,  meskipun  konsumen

percaya  bahwa produk sepeda  motor  Honda Beat  memberikan  harga

yang sesuai dengan manfaat yang dirasakan serta dinilai sesuai dengan

penghasilan  konsumen,  namun  tanggapan  responden  terhadap

pernyataan  harga  sepeda  motor  Honda  Beat  lebih  murah  dibanding

dengan produk yang lain dinilai masih rendah. Sehingga perlu adanya

pemahaman  kepada  konsumen,  bahwa  sepeda  motor  Honda  Beat

merupakan sepeda motor termurah di kelas sekuter otomatis. Selain itu,

perusahaan  disarankan  perlu  meyakinkan  konsumen  bahwa  sepeda

motor Honda Beat menawarkan harga yang murah dikelasnya dengan

melakukan inovasi  kualitas  produk yang lebih  unggul  dibanding para

pesaingnya dan mempertahankan harga yang murah

c. Perusahaan diharapkan dapat terus meningkatkan kualitas produk sepeda

motor Honda Beat dengan memberikan pelayanan perbaikan bergaransi.

Meskipun konsumen percaya bahwa produk sepeda motor Honda Beat

yang mereka gunakan merupakan sepeda motor yang memiliki  mesin

yang gesit  dan bertenaga,  namun terlihat  masih rendahnya tanggapan

responden pada produk sepeda motor Honda Beat yang mereka gunakan

memiliki  garansi  pelayanan  perbaikan.  Hal  ini  menjadi  perhatian

perusahaan  untuk  memberikan  pemahaman  kepada  konsumen,  untuk
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garansi pelayanan perbaikan sepeda motor Honda Beat dapat konsumen

dapatkan di seluruh dealer-dealer resmi Honda yang ada di Indonesia.

Disamping itu, perusahaan juga disarankan untuk mampu meyakinkan

masyarakat  bahwa sepeda motor Honda Beat yang ditawarkan adalah

sepeda motor yang memiliki varian model yang menarik, dengan cara

PT  Astra  Honda  Motor  (AHM)  melakukan  inovasi  selain

mempertahankan inovasi kehandalan daya tahan, PT Astra Honda Motor

(AHM) juga  harus  berinovasi  menjadikan  sepeda  motor  Honda  Beat

tidak  hanya  sepeda  motor  yang  digunakan  untuk  mempermudah

aktivitas dan hanya menonjolkan tenaga mesin, daya tahan mesin serta

perawatan  yang  mudah  tetapi  menjadikan  sepeda  motor  Honda  Beat

sebagai  sepeda motor  dengan tampilan  yang keren dan modern,  serta

meyakinkan konsumen bahwa produk sepeda motor Honda Beat yang

ditawarkan merupakan produk yang dapat menunjang penampilan.

5.3 Keterbatasan Penelitian

Ruang  lingkup  penelitian  yang  terbatas  pada  konsumen  PT  BCA

Multifiinance Madiun, sedangkan  pemakai sepeda motor Honda Beat lebih

luas, sehingga hasil penelitian tidak dapat digeneralisasikan.

Variabel  bebas  yang  digunakan  dalam penelitian  hanya  meliputi  citra

merek,  harga dan kualitas  produk dengan nilai  kontribusi  pengaruh secara

simultan  (koefisien  determinasi)  sebesar  56%,  artinya  44% sisanya adalah

variabel  bebas  lain  diluar  dari  variabel  yang  diteliti.  Maka  perlu  adanya

penambahan variabel bebas lainnya, misalnya : lokasi, pelayanan, promosi,

karakteristik konsumen dan lain-lain.

5.4 Saran

Saran  yang  dapat  penulis  berikan  bagi  penelitian selanjutnya ialah

menambah jumlah penelitian, tidak hanya di PT BCA Multifinance Madiun,

misalnya di lingkungan daerah tiap kecamatan atau tiap kota.
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