BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan penjelasan dari bab sebelumnya, serta
pembahasan disertai dengan teori dan konsep yang mendukung mengenai
penelitian yang berjudul Pengaruh Persepsi Harga, Kualitas Produk dan
Promosi terhadap Keputusan Pembelian Mobil Suzuki All New Ertiga di
Dealer Suzuki Margonda Depok maka dapat kesimpulan sebagai berikut :

a. Persepsi Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian Mobil Suzuki All New Ertiga. Dimana semakin baik Persepsi
Harga maka Keputusan Pembelian akan semakin meningkat.

b. Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan
Pembelian Mobil Suzuki All New Ertiga. Dimana semakin tinggi Kualitas
Produk maka akan semakin [tinggi pengaruhnya terhadap Keputusan
Pembelian Mobil Suzuki All New Ertiga.

c. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian
Mobil Suzuki All New Ertiga. Dimana semakin tinggi strategi promosi yang
dilakukan maka | semakin tinggi pengaruhnya terhadap Keputusan

Pembelian Mobil Suzuki All New Ertiga.

B. Saran

Berdasarkan hasil penelitian tentang pengaruh Persepsi Harga, Kualitas
Produk dan Promosi terhadap Keputusan Pembelian Mobil Suzuki All New
Ertiga di Dealer Suzuki Margonda Depok yang telah diuji dengan baik dan
benar bahwa Variable Persepsi Harga, Kualitas Produk, dan Promosi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Maka
diperoleh beberapa kesimpulan diantaranya sebagai berikut :

1) Menurut hasil penelitian, Dealer Suzuki Margonda Depok lebih
meningkatkan lagi pelayanannya dalam hal harga, karena ketika

konsumen tidak memahami informasi harga maka akan mempengaruhi



2)

3)

konsumen dalam keputusan pembeliannya. Penyesuaian harga dengan
daya beli konsumen sudah dirasa sangat baik dan perlu dipertahankan
karena pemahaman konsumen terhadap harga mempunyai dampak yang
penting terhadap penetapan kebijakan harga dan juga harga yang
diberikan harus sesuai dengan kualitas yang diterima oleh konsumen
begitu juga dengan harga yang diberikan harus bisa bersaing dengan
produk mobil lainnnya dengan lebih menunjukkan keunggulan-
keunggulan mobil Suzuki All New Ertiga sendiri.

Menurut hasil penelitian, Kualitas produk sudah baik karena
mempunyai pengaruh terhadap Keputusan Pembelian, namun
hendaknya Dealer Suzuki Margonda Depok lebih meningkatkan
kualitas produk pada mobil Suzuki All New Ertiga pada kalangan
konsumen. Mengingat cukup banyaknya peminat dari Suzuki All New
Ertiga sendiri dikarenakan memiliki fitur-fitur keamanan contohnya
ECT (Total Effective Control Technology), pengait kursi anak
(ISOFIX), Hill hold control dan sistem airbag SRS yang ada pada bagian
depan khususnya untuk melindungi pengemudi dan penumpang yang
berada di depan dalam kasus benturan dari depan harus lebih
ditingkatkan lagi. Hal ini menjadi salah satu faktor yang kuat dalam
keputusan pembelian

Menurut - hasil penelitian, Promosi sudah baik karena mempunyai
pengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Namun, Dealer Suzuki
Margonda Depok harus lebih meningkatkan promosi melalui beragam
media promosi, seperti iklan, hubungan kerja sama dengan sejumlah
perusahaan dengan pesan promosi yang baik dan mudah dipahami oleh
masyarakat sebagai strategi awal menciptakan kesan yang baik kepada
konsumen. Hal ini menjadi salah satu faktor yang kuat dalam keputusan

pembelian.
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