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BAB V 

PENUTUP 

5.1. Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil analisis data yang telah dilakukan pada penelitian ini 

mengenai pengaruh Persepsi Harga, Promosi dan Atribut Produk Terhadap 

Keputusan Pembelian Mobil Honda Brio Satya Di PT. Honda Tunas Jaya 

Magelang, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan berikut: 

1. Pada variabel Persepsi Harga (X1) diperoleh nilai tingkat signifikansi 

sebesar 0,000 < 0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa variabel Persepsi 

Harga (X1) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Mobil 

Honda Brio Satya Di PT. Honda Tunas Jaya Magelang. Hal ini 

membuktikan bahwa semakin tinggi persepsi harga mobil Honda Brio akan 

kualitas produk yang diberikan kepada konsumen, maka akan semakin 

tinggi pula tingkat keputusan pembelian konsumen. 

2. Pada variabel Promosi (X2) diperoleh nilai tingkat signifikansi sebesar 

0,015 < 0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa variabel Promosi (X2) 

berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Mobil Honda Brio 

Satya Di PT. Honda Tunas Jaya Magelang. Hal ini menunjukkan bahwa 

semakin tinggi promosi yang ditawarakan mobil Honda Brio, maka 

semakin tinggi pula keputusan pembelian konsumen. 
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3. Pada variabel Atribut Produk (X3) diperoleh nilai tingkat signifikansi 

sebesar 0,018 < 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa variabel Atribut Produk 

(X3) berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Mobil Honda 

Brio Satya Di PT. Honda Tunas Jaya Magelang. Hal ini membuktikan 

bahwa semakin tinggi kualitas atribut produk mobil Honda Brio maka 

semakin tinggi pula keputusan pembelian konsumen. 

5.2. Keterbatasan Penelitian 

 Penelitian ini tentunya tidak terlepas dari berbagai keterbatasan dan kendala 

yang dihadapi dalam melakukan penelitian ini. Adapun beberapa keterbatasan 

penelitian ini yaitu sebagai berikut: 

1. Jumlah responden yang hanya 100 orang, tentunya masih kurang untuk 

menggambarkan keadaan yang sesungguhnya pada objek penelitian. 

2. Hasil nilai koefisien determinasi menunjukkan bahwa variabel Persepsi 

Harga, Promosi dan Atribut Produk mampu menjelaskan variabel 

Keputusan Pembelian sebesar 59,5%, sedangkan sisanya 40,5% dapat 

dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

Sehingga disarankan untuk penelitian selanjutnya diharapkan bisa 

meneliti faktor-faktor lain yang mempengaruhi Keputusan Pembelian. 

5.3. Saran 

Beberapa saran yang diajukan dalam penelitian ini sebagai berikut: 
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1. Dari hasil analisis statistik deskriptif terhadap variabel persepsi harga 

dapat diketahui bahwa indikator adanya persaingan harga terhadap 

produk sejenis dengan pernyataan “Menurut saya, harga yang ditetapkan 

mobil Honda Brio dapat bersaing dengan mobil sejenis” memiliki nilai 

rata-rata terendah. Hal tersebut menunjukkan bahwa tidak semua 

konsumen tertarik dengan mobil Honda Brio karena harga yang 

ditetapkan belum bisa bersaing dengan mobil sejenis. Namun, meski 

pernyataan tersebut mendapatkan nilai rata-rata terendah, bukan berarti 

harga Brio lebih tinggi dari produk sejenis. Pada pasar hatchback atau city 

car harga Brio yang telah ditetapkan sesuai dengan kualitas produk yang 

disediakan karena Honda Brio memiliki popularitas di pasar city car 

tanah air. Selain itu, desain dan model yang dilengkapi dengan LCGC 

pada Brio Satya menjadi model terlaris pilihan konsumen.  

2. Dari hasil analisis statistik deskriptif terhadap variabel promosi dapat 

diketahui bahwa indikator promosi menggunakan brosur dengan 

pernyataan “Saya mendapat informasi mengenai mobil Honda Brio dari 

brosur yang diedarkan dealer” memiliki nilai rata-rata terendah. Hal 

tersebut menunjukkan bahwa tidak semua konsumen tertarik membeli 

Honda Brio karena promosi yang dilakukan melalui brosur yang 

diedarkan oleh dealer, karena konsumen lebih tertarik dengan informasi 

yang diperoleh melalui iklan tv, media sosial atau bahkan datang 

langsung ke dealer untuk mengetahui informasi yang lebih detail 
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mengenai desain, fitur dan keunggulan yang dimiliki Honda Brio. 

Namun, meski meski pernyataan tersebut mendapatkan nilai rata-rata 

terendah, bukan berarti promosi melalui brosur yang diedarkan tidak ada 

peminatnya. Oleh karena itu, promosi tersebut dapat tetap dijalankan 

yang mungkin bisa memperbarui tampilan brosur lebih menarik dan 

berisikan informasi yang lengkap baik mengenai informasi produk, dealer 

dan kontak customer service.  

3. Dari hasil analisis statistik deskriptif terhadap variabel atribut produk 

dapat diketahui bahwa indikator fitur produk dengan pernyataan 

“Menurut saya, mobil Honda Brio memiliki fitur yang lebih lengkap” 

memiliki nilai rata-rata terendah. Hal tersebut menunjukkan bahwa tidak 

semua konsumen tertarik dengan Honda Brio karena fitur yang diberikan. 

Salah satunya volume bagasi yang terbatas dan ketersediaan ruang untuk 

penumpang belakang yang terbatas. Oleh karena itu, diperlukan 

pembaharuan dan peningkatan pada fitur-fitur tertentu yang dirasa 

menjadi kelemahan Honda Brio. Pada volume bagasi yang tebatas dapat 

dilakukan penyesuaian dengan tatanan kursi belakang, agar bagasi bisa 

lebih luas dan memberikan kenyamanan bagi penumpangnya. Selain itu 

untuk ketersediaan ruang penumpang sudah menjadi konsekuensi bagi 

Honda Brio yang memiliki model dan desain city car yang minimalis 

namun tetap elegan yang mampu menampung 4-5 orang dalam 

sekeluarga. 




