BAB V
PENUTUP

5.1 Simpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan di atas, maka dapat

ditarik beberapa simpulan sebagai berikut:

1. Event Organizer berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian atas Produk Rokok Sampoerna di Kota Gorontalo.
Kemudian sebesar 54,8% variabel Keputusan Pembelian atas Produk
Rokok Sampoerna dapat dijelaskan oleh Event Organizer perusahaan
Rokok Sampoerna di Kota Gorontalo

2. Sales Promotion Girls (SPG) berpengaruh signifikan terhadap
Keputusan Pembelian atas Produk Rokok Sampoerna di Kota
Gorontalo. Kemudian sebesar 16,7% variabel Keputusan Pembelian
atas Produk Rokok Sampoerna dapat dijelaskan oleh Sales Promotion
Girls (SPG) yang digunakan oleh perusahaan PT HM Sampoerna Thk
Cabang Kota Gorontalo

3. Secara simultan Event Organizer dan Sales Promotion Girls (SPG))
secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat
(Keputusan Pembelian atas Produk Rokok Sampoerna) Kota
Gorontalo. Kemudian sebesar 71,5% variabilitas Keputusan Pembelian
atas Produk Rokok Sampoerna Kota Gorontalo dapat dijelaskan oleh
Event Organizer dan Sales Promotion Girls (SPG), sedangkan sisanya

sebesar 28,5% dapat dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti
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dalam penelitian ini. Variabel lain tersebut yakni variabel yang
termasuk dalam bauran pemasaran yakni berupa Produk, Price

(harga), Place (lokasi), , People (orang), Phisical Evidence dan Proses

5.2 Saran
Berdasarkan simpulan yang telah diuraikan di atas, maka peneliti
memberikan saran sebagai berikut:

1. Sebaiknya Event organizer yang digunakan oleh perusahaan harus
meningkatkan perhatian konsumen menjadi minat konsumen. Juga
penyelenggara event organizer harus mampu menggerakkan
keinginan orang untuk membeli, memiliki atau menikmati produk
tersebut. Sehingga masih perlunya pembenahan terkait dengan pesan
yang disampaikan masih kurang persuasif dan pelayanan yang optimal
atas keinginan konsumen pada event tersebut

2. Sebaiknya perusahaan melakukan pembenahan terkait dengan
perekrutan sebab masih terdapat kekurangan dari segi performance
khususnya mengenai tampilan riasan serta kemampuan dalam
penguasaan produk Rokok Sampoerna yang dijual.

3. Bagi peneliti selanjutnya sebaiknya merekonstruksi bentuk-bentuk
pernyataan dalam penelitian ini serta mengembangkan operasional
variabel Langkah yang dapat dilakukan yakni dengan menggunakan

skala guttman dalam pengumpulan data.
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