
BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

Periklanan (Advertising) pada variabel bauran promosi yang berpengaruh 

terhadap minat beli konsumen mampu mempengaruhi minat beli konsumen secara 

positif. Hal ini menunjukan bahwa adanya promosi melalui iklan (Koran, Radio, 

dan Media sosial) dan gambar iklan ditawarkan menarik, serta informasi dan 

pesan dalam media iklan tersebut yang bermakna dapat dipercaya, Hal ini mampu 

menunjukan media iklan mempunyai peran untuk mempengaruhi minat beli 

konsumen. Sama seperti dengan Advertising/Periklanan, Personal Selling 

(Penjualan pribadi) yang ada pada variabel bauran promosi juga sangat 

berpengaruh terhadap minat beli konsumen dimana dengan adanya promosi yang 

dilakukan secara tatap muka, mendengarkan lansung kebutuhan masyarakat, 

mampu menjelaskan dan menjawab serta dapat memperkenalkan secara langsung 

produk perusahaan sehingga upaya dalam kegiatan promosi ini mampu menarik 

minat beli konsumen. 

Berdasarkan penjelasan diatas tentang advertising dan personl selling yang 

mempunyai pengaruh pada variabel bauran promosi terhadap minat beli 

konsumen, Promosi Penjualan (Sales Promotion) juga sebagai variabel bauran 

promosi mempunyai pengaruh positif terhadap minat beli konsumen dimana 

dengan banyaknya promosi yang dilakukan PT.Columbia Cabang Gorontalo baik 

itu melalui pemberian diskon, bonus dan undian yang menarik serta bervariasi 

dapat menyebabkan konsumen lebih tertarik dan memilih produk yang ada pada 



PT. Columbia Gorontalo. Dan untuk variabel Hubungan masyarakat (Publisitas) 

mempunyai pengaruh yang positif terhadap minat beli konsumen ini dikarenakan 

adanya informasi yang baik mengenai citra perusahaan berdasarkan atas penilaian 

masyarakat serta adanya kepedulian terhadap masyarakat yang dilakukan 

perusahaan sehingga upaya ini dapat membawa peran penting yang dapat menarik 

minat beli konsumen pada PT.Columbia Cabang Gorontalo. 

5.2 Saran 

Mengingat strategi Iklan (advertisement), Penjualan pribadi (Personal 

selling), Promosi pernjualan (Sales promotion), dan Hubungan masyarakat/ 

publikasi (Public relation), pada variabel bauran promosi tidak begitu signifikan 

pengaruhnya terhadap minat beli konsumen pada PT. Columbia Cabang 

Gorontalo, maka PT. Columbia Cabang Gorontalo harus lebih memperhatikan dan 

meningkatkan lagi strategi promosi yaitu baik pada penempatan iklan, informasi 

berdasarkan fakta, Usaha yang dilakukan dapat Mendorong Pembelian, 

Membangun citra positif perusahaan. yang ada pada variabel bauran promosi 

tersebut sehingga dapat berdampak positif bagi promosi itu sendiri serta dapat 

meningkatkan minat beli konsumen. 

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan dapat diketahui bahwa variabel 

yang pengaruhnya paling besar adalah Advertising (Periklanan) dan Personal 

Selling (Penjualan pribadi), maka dari itu perusahaan harus lebih meningkatkan 

lagi pemanfaatan bagi kedua variabel tersebut sebagai strategi promosi untuk 

meningkatkan daya minat beli konsumen.   



Agar PT. Columbia Cabagang Gorontalo yang berkecimpung dalam 

perusahaan distribusi barang, dapat mempertimbangkan setiap kebijakan dan 

kegiatan promosi yang dilakukan dengan memperhatikan strategi pemasaran 

lainnya hal ini dapat mengenali kebutuhan konsumen atau calon konsumen, 

Sehingga penelitian ini dapat berguna sebagai bahan informasi dan referensi 

mengenai kegiatan promosi yang dilakukan PT. Columbia Cabang Gorontalo. 

Penelitian ini dapat menjadi acuan perusahaan dalam melakukan analisia 

kebutuhan konsumen. Serta dapat dijadikan sebagai acuan/ referensi bagi PT. 

Columbia Cabang Gorontalo dalam mengambil kebijakan mengenai strategi 

promosi yang diberikan sehingga akan berorientasi pada kebutuhan dan 

pengambilan keputusan konsumen. 
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