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BAB V 

PENUTUP 

 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dapat disimpulkan 

bahwa: 

1. Semakin baik bauran promosi, berpengaruh signifikan terhadap 

peningkatan jumlah konsumen pada PT.Pegadaian (Pesero) Cabang 

Gorontalo Selatan.  

2. Tanggapan responden mengenai bauran promositerhadap 

peningkatan jumlah konsumen berada pada kategori sangat baik. Hal 

ini mengindikasikan bahwa peningkatan jumlah konsumen yang baik di 

PT.Pegadaian Cabang Gorontalo Selatan dipengaruhi oleh Bauran 

Promosi yang dilakukan oleh PT.Pegadaian Cabang Gorontalo 

Selatan. 

3. Koefisien determinasi antara bauran promosi dan peningkatan jumlah 

konsumen dalam penelitian ini cukup baik yakni sebesar 40,5%, hal ini 

menunjukkan bahwa variabel bebas mampu mempengaruhi variabel 

terikat dalam penelitian ini. Sedangkan sisanya dijelaskan oleh variabel 

lain yang tidak diteliti. 
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1.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang ditemukan bahwa bauran 

promosi yang baik, maka peningkatan jumlah konsumen baik. Pada 

perusahaan PT.Pegadaian Cabang Gorontalo Selatan ditemukan 

bahwa bauran promosi yang dilakukan sangat baik dan peningkatan 

jumlah konsumen pun sangat baik, namun beberapa hal perlu 

diperhatikan. Untuk itu saran yang ditawarkan oleh peneliti meliputi: 

1. Sebaiknya PT.Pegadaian Cabang Gorontalo Selatan melakukan 

promosi melalui iklan agar para konsumen dan calon konsumen 

mengetahui produk dan layanan jasa pada PT. Pegadaian Cabang 

Gorontalo Selatan. 

2. Sebaiknya PT.Pegadaian Cabang Gorontalo Selatan melakukan 

evaluasi mengenai promosi demi meningkatkan jumlah konsumen. 

3. PT.Pegadaian Cabang Gorontalo Selatan sebaiknya melakukan 

evaluasi terhadap promosi yang dilakukan selama ini dan 

meningkatkan kualitas layanan dari PT Pegadain Cabang Gorontalo 

Selatan. 
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