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.
Semakini@ikeeriklafidihdilak ul@ih makaal@ meningkatkankeputusa
npembelia

itung = 3,759 > t tabel

1,66159dengansignifikanSt 0.00< 0,05 maka Ho di tolakdan Ha di
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inimenunjukanbgﬁ)q&mﬁiberpengaruhpositifdansignifi

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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B. Saran
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DalampenelitianiniPromosisangatberpengaruhterhadapkeputusanko
nsumendalammembelisebuahproduk.
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.
Terdapatpengaruhpositifdansignifikanvariabelperiklanan,
penjulanpribadi,  promosipenjualan,  danhubunganmasyarakat(

BauranPromosi) terh@dapkeputusanpembelian di PT.

HayatiPratamalMandiri inidi buktikandengannilai F = 29,029
i JRBkansi 0,00 sehinggadapat di

nkonsumen di PT. Hayati
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Berdasarkankes &DAMQ 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.

. Bagipenelitiselanjutnya agar
dapatmelakukanpenelitianlebihjauhfaktor lain yang

lebihberpengaruhterh@dapkeputusanpembelian.

Dengandemikiana dapatkangambaran yang
i hasi itianlebihbaikkhususny
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PADANG



