
BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Seberapa Besar 

Pengaruh variabel Promosi Penjualan terhadap Keputusan Pembelian 

Konsumen Dalam Membeli Motor Yamaha Pada PT.Hasjrat Abadi 

Gorontalo dan untuk mengetahui pengaruh dari variabel independen 

tersebut. Dari rumusan masalah penelitian yang diajukan, maka analisis 

data yang telah dilakukan dan pembahasan yang telah dikemukakan pada 

bab sebelumnya, dapat ditarik beberapa kesimpulan dari penelitian ini 

adalah sebagai berikut : 

1. Hasil Pengujian menunjukkan bahwa Promosi Penjualan Motor 

Yamaha berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian.  

2. Promosi Penjualan Motor Yamaha secara efektif dan efisien 

mempunyai pengaruh yang nyata terhadap Keputusan Pembelian. 

Hal ini dinyatakan dengan persamaan regresi. Selanjutnya dalam 

perhitungan koefisien determinasi menunjukan bahwa sebesar 

0,297 atau 29,7% variabilitas mengenai Keputusan Pembelian 

dapat diterangkan oleh variabel bebas dalam model promosi 

penjualan sementara 70,3% dipengaruhi oleh faktor lainnya seperti 

dimensi dari Bauran Promosi (Promotion Mix), Periklanan, 

penjualan pribadi, pemasaran lansung dan hubungan masyarakat. 

5.2 Saran 



Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan, dan simpulan pada 

akhirnya peneliti merekomendasikan beberapa hal yang perlu dicermati 

pihak yang terkait dengan penelitian ini antara lain:  

1. Peneliti memberikan saran bagi pimpinan PT. Hasjrat Abadi 

Gorontalo agar dapat memberikan Kualitas Promosi dan 

meningkatkatkan lagi promosi penjualannya sehingga dapat 

membentuk opini dalam benak konsumen dan memberikan daya 

tarik dalam melakukan pembelian. 

2. Penelitian ini akan lebih baik jika ditambahkan variabel-variabel 

pendukung yang mempunyai proporsi yang cukup besar, diperoleh 

dari penelitian-penelitian dan referensi lain yang memungkinkan 

untuk menambah variabel yang dapat berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian seperti Bauran Promosi (Promotion Mix), 

Periklanan, penjualan pribadi, pemasaran lansung dan hubungan 

masyarakat. 

3. Kiranya waktu yang dipakai dalam menyusun penelitian lebih lama 

dan dapat diberikan kesempatan untuk melihat lingkup perusahaan 

yang lebih luas sehingga hasil penelitian yang diperoleh akan lebih 

maksimal. 
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