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BAB V 

PENUTUP 

 

A. Kesimpulan 

BerdasarkanhasilanalisisdanpembahasanmengenaipengaruhBauranPro

mositerhadapkeputusanpembelian di PT. HayatiPratamaMandiri, 

makadapatditarikkesimpulansebagaiberikut : 

1. Variabelperiklananberpengaruhpositifdansignifikanterhadapkeputu

sanpembelian di PT. HayatiPratamaMandiridengannilai t hitung = 

2,554 > t tabel 1,66159 dengansignifikansi 0,012 < 0,05 maka Ho 

di tolakdan Ha di terima. 

Semakinbaikperiklanandilakukanmakaakanmeningkatkankeputusa

npembeliankonsumen. 

2. Variabelpenjulanpribadi di peroleh t hitung = 3,759 > t tabel 

1,66159dengansignifikansi 0.00< 0,05 maka Ho di tolakdan Ha di 

terima. Hal 

inimenunjukanbahwapenjualanpribadiberpengaruhpositifdansignifi

kanterhadapkeputusanpembelian di PT. HayatiPratamaMandiri.  

3. Variabelpromosipenjualanberpengaruhpositifdansignifikanterhadap

keputusanpembeliankonsumen di PT. 

HayatiPratamaMandiridengannilai t hitung = 6,048 > t tabel = 

1,66159dengansignifikansi 0,00 < 0,05 maka Ho ditolakdan H a di 

terima. 
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DalampenelitianiniPromosisangatberpengaruhterhadapkeputusanko

nsumendalammembelisebuahproduk. 

4. Vaiabelhubunganmasyarakatberpengaruhnegatifdansignifikanterha

dapkeputusanpembeliankonsumen di PT. HayatiPratamaMandiri. 

Hal ini di tentukanolehnilai t hitung = -2,831 <  t tabel 1,66159 

dengansignifikansi 0,006 < 0,05 maka Ho di tolakdan Ha di terima. 

5. Terdapatpengaruhpositifdansignifikanvariabelperiklanan, 

penjulanpribadi, promosipenjualan, danhubunganmasyarakat( 

BauranPromosi) terhadapkeputusanpembelian di PT. 

HayatiPratamaMandiri. Hal ini di buktikandengannilai F = 29,029 

dengansignifikansi 0,00< 0,05 sehinggadapat di 

simpulkanbahwavariabelbauranpromosisecarabersama-

samaberpengaruhsignifikandalammeningkatkankeputusanpembelia

nkonsumen di PT. HayatiPratamaMandiri. 

B. Saran 

Berdasarkankesimpulan yang diperolehdaripenelitianini, 

makadiajukan saran sebagaiberikut: 

1. Bagi PT. 

HayatiPratamaMandiriharusmeningkatkanbauranpromosi, 

karenabauranpromosimerupakansalahsatustrategiuntukmengen

alkanprodukkepadakonsumen. 

Karenabetapapunberkualitasnyasuatuprodukkalaukonsumentida

kmengenalmakakonsumentidakakanmembeliproduktersebut. 
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Olehkarenaitudenganmeningkatkanbauranpromosimakaakanme

ningkatkeputusanpembelian yang 

tentunyaakanmeningktakanpenjualanproduk. Hal 

inijugaakanmeningkatkanlabadariperusahaan. 

Denganmeningkatkanbauranpromosiperusahaanjugaakanmamp

uuntukbersaingdenganperusaan competitor. 

2. Bagipenelitiselanjutnya agar 

dapatmelakukanpenelitianlebihjauhfaktor lain yang 

lebihberpengaruhterhadapkeputusanpembelian. 

Dengandemikianakanmendapatkangambaran yang 

lebihlengkapdanmendapatkanhasilpenelitianlebihbaikkhususny

amengenaibauranpromosi. 

 

 

 


