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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian, maka dapat diambil kesimpulan sebagai 

berikut: 

1. Instrumen yang digunakan yang berisi pernyataan-pernyataan yang 

mewakili variabel kualitas pelayanan dan Keputusan pembelian sepeda 

motor YAMAHA sebagai  variabel yang diteliti yang disusun melalui 

kuisioner mendapatkan tanggapan yang cukup “baik” dari responden/ 

sepeda motor YAMAHA, yang hal tersebut menunjukkan bahwa 

desain kualitas pelayanan yang dilaksanakan oleh PT. Hasjrat Abadi 

Cab. Pohuwato, dan keputusan pembelian sepeda motor YAMAHA 

untuk membeli sepeda motor Yamaha di PT. Hasjrat Abadi Cab. 

Pohuwato dalam taraf yang “baik”, namun belum dapat dikatakan 

sesuai dengan harapan mengingat masih banyak faktor lainnya yang 

menentukan. 

2. Hasil analisis penelitian melalui analisis regresi menyatakan bahwa 

Variabel kualitas pelayanan di PT. Hasjrat Abadi Pohuwato memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor 

YAMAHA untuk membeli sepeda motor Yamaha merujuk pada 

persamaan regresi yang diperoleh dan hasil pengujian uji t. 

3. Hasil uji determinasi menjelaskan bahwa kualitas pelayanan di PT. 

Hasjrat Abadi Cab. Pohuwato memiliki pengaruh sebesar 22,5% 
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terhadap Keputusan pembelian sepeda motor YAMAHA di PT. 

Hasjrat Abad Cab. Pohuwato. Hal tersebut menunjukkan bahwa 

pengaruh yang diberikan kualitas pelayanan masih sangat kecil 

walaupun antar variabel tersebut memiliki pengaruh. Sehingga dapat 

disimpulkan bahwa terdapat faktor-faktor lain yang cukup besar untuk 

mempengaruhi keputusan pembelian motor Yamaha di PT. Hasjrat 

abadi Cab. Pohuwato seperti produk, promosi, harga, dan faktor-faktor 

lainnya.  

 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian, peneliti menyarankan: 

1. Agar PT. Hasjrat Abad Cab. Pohuwato serta pihak lainnya yang 

berkecimpung dalam perusahaan dealer sepeda motor, dapat 

mempertimbangkan setiap kebijakan dan kegiatan penjualan sepeda 

motor khusunya dalam hal kualitas pelayanan yang diberikan kepada 

sepeda motor YAMAHA, sehingga kedepannya lebih dapat 

memberikan dampak nyata bagi sepeda motor YAMAHA terkait 

kebutuhan akan pelayanan yang diberikan. 

2. Agar penelitian ini dapat berguna sebagai bahan informasi dan 

referensi baik oleh perusahaan, akademisi, maupun peneliti lainnya 

yang akan membahas tentang kualitas pelayanan dan keputusan 

pembelian sepeda motor YAMAHA. 
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3. Agar penelitian ini dapat dijadikan acuan/ referensi bagi PT. Hasjrat 

Abadi Cab. Pohuwato dalam mengambil kebijakan mengenai kegiatan 

pemasaran khusunya dalam hal pemberian pelayanan yang berkualitas 

kepada sepeda motor YAMAHA. 
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