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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1.  Kesimpulan 

Berdasarkan pembahasan mengenai “Pengaruh Sales Promotion Terhadap Niat Beli 

Ulang di Bar & Resto Perky Pedro”, dalam bab ini penulis mencoba menarik suatu 

kesimpulan dan memberikan saran berdasarkan pembahasan yang telah penulis 

kemukakan dalam bab-bab sebelumnya. Kesimpulan yang ditarik penulis sebagai 

berikut: 

1. Menurut konsumen sales promotion yang dilakukan Perky Pedro dinilai baik, 

karena konsumen tertarik dengan sales promotion yang dilakukan Perky Pedro 

2. Sales promotion memberikan kontribusi positif terhadap niat beli ulang. 

Berdasarkan hasil riset 76,4% niat beli ulang dipengaruhi oleh sales promotion 

seperti sampel, kupon, potongan harga, kontes, dan hadiah. 23,6% lainnya 

merupakan kontribusi berdasarkan variable lain yang tidak diteliti. 

5.2.  Saran 

Secara keseluruhan, penulis memberikan beberapa saran sebagai berikut : 

1. Setelah melakukan penelitian dengan hasil yang dapat dilihat di bab sebelumnya, 

Perky Pedro sebaiknya memperbaiki sales promotion khususnya pada sampel 

produk, kupon, kontes atau games dan hadiah yang diberikan kepada konsumen. 

2. Perky Pedro sebaiknya meningkatkan intesitas promosi melalui media sosial seperti 

instagram, Path, dan media sosial lainnya. Hal ini disebabkan karena media sosial 

sekarang ini menjadi media utama anak muda yang merupakan target market dari 

Perky Pedro
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