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BAB IV  

KESIMPULAN, REKOMENDASI, DAN IMPLIKASI 

 

 

4.1 Kesimpulan 

Merujuk pada hasil uji penelitian yang sudah dilakukan tentang analisis 

pengaruh variabel country of origin, marketing mix, dan faktor psikologis 

terhadap keputusan pembelian sepeda Polygon menggunakan model regresi linear 

berganda, sehingga menghasilkan berbagai kesimpulan antara lain: 

 

1.  Country of origin tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

sepeda Polygon. Country of origin pada sepeda Polygon tidak 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian karena menyasar pasar 

menengah kebawah.  Walaupun Polygon memiliki lini produk dengan 

harga menengah keatas namun mayoritas konsumen memiliki 

penghasilan menengah kebawah dan tidak memperhatikan faktor negara 

asal produk. Hal ini dikarenakan dengan pendapatan responden yang 

menengah kebawah maka preferensi mereka terhadap produk dengan 

harga yang terjangkau. Polygon dipandang  sebagai produk yang 

berkualitas baik serta harga yang bisa dijangkau sehingga pesaing 

Polygon yang berasal dari negara lain relatif memiliki harga lebih 

tinggi. 

2.  Marketing Mix mempunyai pengaruh yang positif secara signifikan 

pada keputusan pembelian sepeda Polygon. Sehingga semakin baik 
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bauran pemasaran yang dilakukan oleh Polygon maka akan semakin 

tinggi pula tingkat keputusan pembelian sepeda Polygon yang 

dilakukan oleh konsumen pada tren di masa pandemic Covid-19. 

Konsumen Polygon memperhatikan bauran pemasaran yang terdapat 

dalam produk Polygon sebagai pertimbangan dalam menentukan 

keputusan pembelian sepeda Polygon. Hal ini dilihat dari penilaian 

responden terhadap unsur produk dan harga yang lebih tinggi 

dibandingkan unsur bauran pemasaran lain. Unsur promosi relatif 

rendah diduga karena  Polygon jarang melakukan pemotongan harga 

karena permintaan lebih besar saat pandemi Covid-19. 

3.  Faktor psikologi berpengaruh namun tidak mempunyai pengaruh yang 

besar. terhadap keputusan pembelian sepeda Polygon pada masa 

pandemi Covid-19. Faktor psikologis antara lain ialah motivasi, 

persepsi, pengetahuan, keyakinan dan sikap tidak cukup kuat untuk 

mendorong minat konsumen  dalam mengambil keputusan pembelian 

pada sepeda Polygon. Faktor psikologis lebih kearah keinginan untuk 

bersepeda. Tren bersepeda mendorong responden untuk  bersepeda, tapi 

bukan memotivasi untuk membeli sepeda Polygon. Dimana pengaruh 

untuk sepeda Polygon hanya ditentukan oleh marketing mix  khususnya 

pada unsur produk dan harga. 
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4.2 Saran  

Berdasarkan kesimpulan di atas, saran yang dapat penulis berikan dalam 

penelitian ini antara lain : 

1. Untuk Perusahaan 

Variabel country of origin pada penelitian ini tidak memiliki 

pengaruh dalam keputusan pembelian Polygon diduga karena responden 

kebanyakan dari kalangan menengah sehingga sebaiknya perusahaan 

memperhatikan variabel lain yang memiliki pengaruh signifikan dalam 

penjualan Polygon. Country of origin mungkin dapat berpengaruh pada 

keputusan pembelian sepeda dengan rentang harga diatas 30 juta rupiah 

karena konsumen yang memilih sepeda dengan rentang harga tersebut 

biasanya mengutamakan prestise, dan menjadikan sepeda sebagai gaya 

hidup atau koleksi. Sepeda Polygon dengan rentang harga >30 juta 

rupiah memiliki teknik penjualan yang berbeda seperti layout untuk 

memajang produk, sales yang kompeten dalam memahami produk 

sehingga mampu mengedukasi konsumen mengenai keunggulan dari 

sepeda sehingga mampu memberikan kesan mewah terhadap produk 

sepeda yang ditawarkan. 

Hasil penelitian menunjukan bahwa variabel marketing mix 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian yang 

berarti bahwa semakin baik strategi marketing mix yang di terapkan 

perusahaan maka akan semakin tinggi juga keputusan pembelian yang 

dilakukan oleh konsumen. Perusahaan harus terus mempertahankan 
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strategi pemasaran melalui bauran pemasaran 7P (price,product  

promotion, place, people, process, physical evidence). Perusahaan telah 

memiliki nama besar yang dikenal luas oleh konsumen. Saran yang 

dapat diberikan penulis adalah perusahaan harus tetap memperhatikan 

komponen bauran pemasaran serta mempertahankan kualitas dan 

layanan Polygon, terus mempertahankan inovasi terhadap produk, dan 

juga terus berusaha memenuhi kebutuhan konsumen seperti membuat 

sepeda dengan beragam tipe. Perusahaan Polygon merupakan produk 

dalam negeri yang memiliki peluang besar untuk mengalahkan produk 

impor. Polygon dapat membuat sepeda seperti Brompton dengan biaya 

yang lebih rendah karena konsumen lebih berfokus terhadap kualitas 

produk dan juga harga terjangkau. Polygon mungkin dapat membuat lini 

sepeda seperti Brompton seperti desain, bahan baku serupa dan juga 

proses pengerjaan handmade untuk memperluas lini produknya dan juga 

tetap mengutamakan cost leadership  agar dapat menggunakan harga 

terendah sebagai keunggulan kompetitif. Polygon juga dapat 

menyelenggarakan event yang ditujukan kepada komunitas pesepeda 

untuk menjalin loyalitas konsumen. Selain itu, Polygon dapat 

memberikan bentuk apresiasi terhadap konsumen seperti memberikan 

voucher, merchandise, potongan harga bagi para konsumen. Sepeda 

telah menjadi gaya hidup masyarakat, oleh karena itu tidak selalu 

potongan harga tinggi menjadi promosi yang menarik. Dengan adanya 

event dan memberikan bentuk apresiasi konsumen seperti acara 
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perayaan akan membuat konsumen merasa Polygon memperhatikan 

konsumen dengan baik. 

Hasil penelitian menunjukan bahwa variabel faktor psikologis 

memiliki pengaruh kecil terhadap keputusan pembelian sepeda Polygon. 

Faktor psikologis memiliki sedikit pengaruh namun perusahaan dapat 

memanfaatkannya untuk menarik konsumen melalui iklan atau promosi 

konsumen agar konsumen tertarik membeli produk Polygon. 

 

2. Untuk Penelitian Selanjutnya  

 

Penelitian selanjutnya penulis harapkan bisa menggunakan jumlah 

contoh sampel dengan jumlah lebih banyak, sehingga hasil yang 

didapatkan lebih mudah digeneralisir. Kemudian, penelitian selanjutnya 

disarankan untuk menggunakan variabel – variabel yang lain yang  

mungkin dapat berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian 

ataupun menggunakan metode lain dalam penelitian. Sehingga penelitian 

tersebut dapat menemukan temuan-temuan lain yang belum dibahas 

dalam penelitian ini dan bermanfaat serta berguna bagi perkembangan 

ilmu pengetahuan khususnya dalam bidang manajemen pemasaran. 
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