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BAB 5  

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan pada hasil analisis data dan pembahasan uraian bab sebelumnya 

maka dapat dibuat simpulan yaitu : 

a. Variabel kualitas produk berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan 

pembelian motor Vespa Matic sehingga dapat diartikan bahwa semakin 

tinggi dan baik kualitas produk yang diberikan maka dapat mempengaruhi 

tingginya tingkat keputusan pembelian motor Vespa Matic. 

b. Variabel brand image berpengaruh signifikan positif terhadap keputusan 

pembelian motor Vespa Matic sehingga dapat diartikan bahwa semakin 

tinggi dan baik brand image yang diberikan maka dapat mempengaruhi 

tingginya tingkat keputusan pembelian motor Vespa Matic. 

 

5.2 Keterbatasan  

Penelitian ini masih terbatas dalam menjangkau responden pada komunitas 

Scooterlazy Madiun. Sehingga hasil penelitian ini tidak bisa digunakan untuk 

menggeneralisasi pada penelitian yang sama pada obyek lain. 

 

5.3 Saran 

1. Pada penelitian selanjutnya diharapkan dapat memperluas jangkauan 

responden kepada seluruh masyarakat Kota Madiun tidak hanya konsumen 

komunitas Scooterlazy Madiun, sehingga responden yang dituju dapat merata.  

2. Karena nilai R square pada penelitian ini sebesar 29,4% yang menunjukkan 

bahwa ada faktor lain yang mempengaruhi keputusan pembelian. Pada 

penelitian selanjutnya diharapkan dapat menambah variabel lainnya seperti 

harga, promosi penjualan atau variabel lainnya. 

b. Saran Praktis  

Berdasarkan penelitian ini menjukkan bahwa kualitas produk yang diberikan 

motor Vespa Matic sangat tinggi. Untuk dapat menarik konsumen dalam 
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melakukan pengambilan keputusan pembelian maka motor Vespa Matic 

harus mempertahankan kualitas produknya sebagai pembeda dari pesaing. 

Motor Vespa Matic memiliki ciri khas pada tampilan yang elegan dan Spare 

parts yang digunakan dapat bertahan lama. Sehingga konsumen tidak perlu 

ragu lagi ketika akan melakukan pembelian motor Vespa Matic.  

1) Hasil pengujian menunjukkan bahwa brand image berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian motor Vespa Matic. motor Vespa Matic memiliki citra 

yang baik di benak konsumen Citra dari produk motor Vespa Matic ini 

menampilkan beberapa keunggulan yang dimiliki dibandingkan dengan 

produk motor lainnya Vespa yang mudah dikenali dan mudah diperoleh 

sehingga menarik konsumen di dalam mengambil keputusan pembelian.  

2) Diharapkan mempunyai pemahaman yang masuk akal tentang tahapan proses 

keputusan pembelian ketika konsumen membeli suatu produk dan faktor apa 

saja yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Hal ini dilakukan  

agar tidak  salah  dalam memilih suatu produk, khususnya sepeda motor 

Vespa Matic. 
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