BAB 4

KESIMPULAN AKHIR DAN REKOMENDASI

4.1  Kesimpulan
Berdasarkan hasil uji dan analisis yang telah dijabarkan pada bab sebelumnya mengenai
bauran promosi terhadap keputusan pembelian PT. X, maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Bauran promosi terhadap keputusan pembelian di PT. X yang menggunakan dimensi
periklanan, penjualan personal, hubungan masyarakat, dan pemasaran langsung tidak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di PT. X. Hal tersebut
menunjukan bahwa indikator yang dipakai belum secara maksimal diterapkan pada PT.
X atau bauran promosi tersebut tidak cocok dilakukan kepada pembeli PT. X yang
memiliki target pasar utama adalah B2B terhadap variabel keputusan pembelian.

2. Bauran promosi yang terdiri dari periklanan, penjualan personal, dan pemasaran
langsung memiliki pengaruh positif, namun tidak berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian. Hal tersebut bukan berarti bauran promosi tidak
memiliki dampak sama sekali terhadap variabel yang ada, namun pengaruhnya tidak

besar terhadap keputusan pembelian.

4.2  Rekomendasi

Atas dasar penelitian dan wawancara terhadap responden yang ada di Bandung mengenai
bauran promosi terhadap keputusan pembelian PT. X, terdapat beberapa rekomendasi yang
dapat dipertimbangkan supaya perusahaan dapat melakukan pemasaran yang maksimal dalam
memenuhi keputusan pembelian.

1. Atas dasar hasil kuesioner yang yang sudah dilakukan pengujian menunjukan hasil

periklanan, penjualan personal, hubungan masyarakat, dan penjualan langsung tidak
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signifikan, maka perusahaan sebaiknya melakukan pengkajian ulang mengenai SOP
pelaksanaan kegiatan tersebut dan memonitorisasi pekerjaan di lapangan. Sebagai
contoh, terdapat beberapa kasus seperti sales tidak bersikap ramah, sampai dengan
pembeli yang tidak menyukai kunjungan PT. X. Hal tersebut patut diawasi mengingat
sales bekerja di luar lingkungan kantor yang sulit untuk dilakukan pengawasan.
Melakukan modernisasi, khususnya di bidang bauran promosi yang berhubungan
dengan teknologi, seperti periklanan. Periklanan tersebut dapat disesuaikan dengan
perkembangan yang ada, seperti Facebook Ads, TikTok, pembaharuan website, bahkan
pembuatan konten yang lebih kreatif serta inovatif, dan membuat target audience yang
lebih spesifik. Hal ini didasari ketika peneliti mengetahui sistem periklanan maupun
melihat website PT. X yang masih terkesan kurang ter-update dan kurang menarik
padahal tetap mengeluarkan biaya di bidang tersebut.

. Salah satu indikator tidak diteliti oleh peneliti adalah indikator promosi penjualan
karena perusahaan tidak memiliki kegiatan di bidang tersebut. Sebaiknya perusahaan
membuat program, seperti membership atau bonus bagi perusahaan yang telah
melakukan penjualan terbanyak agar pembeli bisa termotivasi untuk memprioritaskan
produk PT. X agar dibeli oleh end-customer dibandingkan brand lain dalam rangka
mendongkrak penjualan. Karena bisa jadi indikator ini berpengaruh terhadap keputusan
pembelian, khususnya di bidang B2B seperti PT. X.

Menurut responden yang peneliti hubungi sebagai distributor PT. X, bauran promosi
cenderung kurang efektif dikarenakan pembeli (distributor) sudah memiliki tim R&D
dalan melakukan pencarian produk yang sesuai dengan kebutuhan tokonya.
Menurutnya faktor harga dan kualitas produk adalah hal yang paling utama. Karena di
dalam industri tekstil yang mengambil barang dari perusahaan manufaktur tidak akan

tercantumkan nama brand, sehingga tidak membutuhkan reputasi yang terlalu tinggi
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(cukup dapat dipercaya dalam mengirimkan barang dan ketepatan produk). Distributor
juga cenderung melakukan pembelian langsung kepada kasir, dan melakukan request
pengiriman sample kepada admin. Alasan mengapa distributor masih melakukan kerja
sama dengan PT. X, yaitu memiliki keunggulan di warna celupan, kualitas kain, slub
kain, dan handfeel yang tidak dimiliki kompetitor lainnya. Wajar saja jika produk PT.
X memiliki pembeli pada brand terkenal luar negeri dan dalam negeri.

. Untuk penelitian selanjutnya, sebaiknya melakukan penelitian bauran pemasaran
terhadap keputusan pembelian dan atau bauran promosi terhadap loyalitas pelanggan.
Hal ini dikarenakan peneliti merasa bauran promosi terlalu spesifik pada kegiatan
pemasaran. Sedangkan pemasaran memiliki cakupan yang luas, seperti people, place,
price, product, process, dan physical evidence. Hal tersebut bertujuan untuk
mengetahui lebih detil mengenai pemasaran seperti apa yang dapat benar-benar efektif

dan efisien untuk dilakukan pada perusahaan tekstil B2B.
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