BAB 5

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan pembahasan dalam penelitian ini, peneliti menyimpulkan
beberapa hasil penelitian sebagai berikut:

1. Secara umum pelaksanaan variabel bauran promosi Teh Pucuk Harum yang
dilakukan PT Mayora Indah Thk (variabel X) berada pada kategori baik. Hal
ini dapat dilihat dari hasil tanggapan responden terhadap bauran promosi Teh
Pucuk Harum yang sebagian besar menyatakan baik. Hasil penelitian
tersebut menunjukan bahwa bauran promosi produk Teh Pucuk Harum
sudah baik dan dipersepsikan secara positif oleh responden.

2. Secara umum variabel keputusan pembelian konsumen terhadap Teh Pucuk
Harum berada pada kategori baik. Hal ini dapat dilihat dari hasil tanggapan
responden terhadap keputusan pembelian konsumen yang sebagian besar
menyatakan baik. Hasil penelitian tersebut menunjukan bahwa keputusan
pembelian konsumen terhadap produk Teh Pucuk Harum sudah baik dan
dipersepsikan secara positif oleh responden.

3. Berdasarkan analisis data yang dilakukan dapat dilihat bahwa pengaruh
bauran promosi produk Teh Pucuk Harum mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen sebesar 58,4%. Dengan demikian bauran promosi
produk Teh Pucuk Harum yang baik dan optimal akan berpengaruh cukup

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.
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5.2 Saran
Setelah melakukan penelitian ini penulis memberikan saran atau
rekomendasi sebagai berikut:

1. Perusahaan hendaknya melakukan promosi yang lebih intensif lagi terutama
promosi berupa event-event dengan memilih tempat yang mudah diketahui
dan dijangkau masyarakat. Event yang dilaksanakan harus menarik perhatian
konsumen, misalnya dengan mendatangkan bintang tamu yang dikenal
masyarakat luas seperti artis atau tokoh masyarakat. Perlu juga pemasangan
baliho-baliho di tempat umum karena baloho tersebut akan dilihat setiap hari
oleh masyarakat setempat.

2. Keputusan pembelian konsumen terhadap produk Teh Pucuk Harum sudah
baik, tetapi untuk memastikan agar konsumen akan membeli ulang produk
Teh Pucuk Harum, sebaiknya dilakukan usaha-usaha yang mendukung
tertariknya konsumen untuk membeli ulang, misalnya melakukan promosi
yang lebih unik, inovesi produk, dan meningkatkan kualitas rasa Teh Pucuk
Harum.

3. Para sales atau marketing yang bekerja di PT Mayora Indah Tbk perlu diberi
pelatihan intens yang berhubungan dengan pelayanan kepada konsumen
mulai dari ketika menyapa konsumen, menawarkan atau memberikan
informasi produk, dan mengatasi keberatan. Dimaksudkan agar sales atau
marketing memiliki interpersonal skill yang baik sehingga dapat
berkomunikasi dengan pelanggan secara baik dan persuasif. Sales atau
marketing berperan penting dalam mensukseskan program bauran promosi
yang dijalankan karena mereka yang langsung menjual dan mempromosikan

produk kepada konsumen.
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