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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan, maka dapat ditarik beberapa 

kesimpulan sebagai berikut: 

1. Promosi (X1) berpengaruh positif terhadap Minat Beli (Y) sepeda motor 

honda vario 150cc pada Dealer NSS Cabang Insana. Hal ini dibuktikan dari 

koefisien regresi yang bernilai positif sebesar 0,670 dan juga nilai t hitung 

yang lebih besar dari nilai t tabel (5,985>1,667) dengan tingkat signifikansi 

0,000<0,05. 

2. Harga (X2) berpengaruh positif terhadap Minat Beli (Y) sepeda motor honda 

vario 150cc pada Dealer NSS Cabang Insana. Hal ini dibuktikan dari 

koefisien regresi yang bernilai positif sebesar 0,486 dan juga nilai t hitung 

yang lebih besar dari nilai t tabel (4.159>1,667) dengan tingkat signifikansi 

0,000<0,05. 

3. Kualitas produk (X3) berpengaruh positif terhadap Minat Beli (Y) sepeda 

motor honda vario 150cc pada Dealer NSS Cabang Insana. Hal ini 

dibuktikan dari koefisien regresi yang bernilai positif sebesar 0,396 dan juga 

nilai t hitung yang lebih besar dari nilai t tabel (3.541>1,667) dengan tingkat 

signifikansi 0,000<0,05 

4. Promosi (X1), Harga (X2) dan Kualitas Produk (X3) secara simultan 

berpengaruh terhadap Pengaruh Minat Beli (Y) sepeda motor honda vario 
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150cc pada Dealer NSS Cabang Insana. Hal ini dibuktikan dari nilai Fhitung 

lebih besar dari Ftabel (16,426>3,13) dengan tingkat signifikansi 0,000<0,05. 

5.2 Saran  

Berdasarkan hasil analisis data penelitian dan uraian diatas maka ada 

beberapa hal penting yang bisa penulis rekomendasikan antara lain: 

1. Disarankan kepada pihak Dealer NSS Cabang Insana, agar lebih 

mempromosikan produk baru mengenai penjualan Sepeda Motor Honda 

Vario 150cc dengan membagikan brosur dan sosialisasi agar masyarakat 

lebih mengenal dan mengetahui spesifikasi produk lebih lengkap dan jelas. 

2. Disarankan kepada pihak Dealer NSS Cabang Insana, memberikan harga 

yang terjangkau dan sesuai ketentuan mengenai penjualan Sepeda Motor 

Honda Vario 150cc agar makin banyak pula konsumen yang berminat 

membeli produknya. 

3. Disarankan kepada pihak Dealer NSS Cabang Insana, selalu menjaga 

kualitas produk mengenai penjualan Sepeda Motor Honda Vario 150cc agar 

kepercayaan konsumen atau pelanggan tetap terjaga. 
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