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Abstract:

This research is a quantitative study that aims to determine the effect of promotion mix on
purchasing decisions for suzuki motorbikes in Makassar city. The population in this study
were all consumers who had transacted at PT Sinar Galesong Mandiri for the last three years
with a sample of 54 respondents. The data collection technique used is a questionnaire. The
analysis technique used is multiple linear regression using Statistical Product and Service
Solution (SPSS 20). The results of this study indicate that simultaneously the Promotion Mix
variables (advertising, personal selling, sales promotion, publicity) have a significant effect
on purchasing decisions. Partially, it shows that personal selling and sales promotion
variables have a positive and significant effect on purchasing decisions for suzuki
motorbikes, while advertising and publicity have no positive and insignificant effect on
purchasing decisions.

Keywords: Promotion Mix, Advertising, Personal Selling, Sales Promotion, Publicity,

Purchase Decision

Abstrak:

Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif yang bertujuan untuk mengetahui
pengaruh promotion mix terhadap keputusan pembelian sepeda motor suzuki di kota
makassar. Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang pernah
bertransaksi pada PT Sinar Galesong Mandiri selama tiga tahun terakhir dengan
sampel yang diperoleh sebanyak 54 responden. Teknik pengumpulan data yang
digunakan adalah kuesioner Teknik analisis yang digunakan adalah regresi linier
berganda dengan menggunakan Statistical Product and Service Solution (SPSS 20).
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa secara simultan variabel Promotion Mix
(advertising, personal selling, sales promotion, publicity) berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian. Secara parsial menunjukkan variabel personal selling
dan sales promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian sepeda motor suzuki sedangkan advertising dan publisitas tidak
berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci: Promotion Mix, Advertising, Personal Selling, Sales Promotion, Publicity,

Keputusan pembelian
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PENDAHULUAN

Perkembangan bisnis global saat ini berjalan semakin cepat, dan menyebabkan
persaingan yang ketat pada industri otomotif. Salah satu perusahaan otomotif yang
berkembang di tanah air adalah perusahaan sepeda motor. Disamping untuk mencari laba,
suatu perusahaan pasti ingin perusahaannya bertahan hidup dan selalu bertumbuh tiap
tahunnya. Untuk mencapai tujuan tersebut, perusahaan dituntut untuk melakukan kegiatan
pemasaran. Di Indonesia banyak terdapat distributor produk Suzuki, salah satunya yaitu PT.
Sinar Galesong Mandiri Makassar yang merupakan dealer utama sepeda motor Suzuki untuk
wilayah Sulawesi.

PT Sinar Galesong Mandiri menerapkan strategi pemasaran melalui promosi dengan
berbagai cara meliputi, advertising, personal selling, sales promotion, serta publicity.
Munculnya pesaing baru yang lokasinya berdekatan dengan PT Sinar Galesong Mandiri
Makassar juga akan menghambat tingkat penjualan sepeda motor. Para pesaing dari merek
sepeda motor lainnya telah membuka dealer yang letaknya berdekatan dengan PT Sinar
Galesong Mandiri. Hal ini menyebabkan konsumen dapat membandingkan produk sebelum
memilih dan membeli produk yang sesuai dengan keinginan dan harapannya sehingga
berdampak langsung pada tingkat penjualan sepeda motor Suzuki pada PT Sinar Galesong
Mandiri.

Walaupun kinerja penjualan sepeda motor Suzuki pada tahun 2020 mengalami
penurunan yang sangat drastis, akan tetapi pada tahun berikutnya kinerja penjualan sepeda
motor Suzuki pada PT Sinar Galesong Mandiri mengalami peningkatan sedikit demi sedikit.
Dapat dilihat berdasarkan tabel 1 berikut ini :

Table 1
Volume Penjualan Motor Suzuki tahun 2019-2022

TYPE 2019 2020 2021 2022
NEX 40 16 19 24
ADDRESS 9 3 7 14
SATRIA FU 9 2 10 10
GSX 13 3 4 8
TOTAL 70 unit 24 unit 40 unit 57 unit

Dengan jumlah pasar dan permintaan yang masih cukup besar membuat Dealer
Suzuki PT Sinar Galesong Mandiri lebih memaksimalkan aktivitas promosi sebagai upaya
dalam menaikkan penjualan yang ada, penjualan mereka secara berangsur-angsur
mengalami kenaikan, diduga setelah dapat menerapkan strategi promotion mix yang tepat
seperti yang di inginkan konsumen selama beberapa tahun terahir. Dengan demikian upaya
yang dapat dilakukan untuk memasarkan suatu produk adalah dengan melakukan kegiatan
promosi seperti iklan, penjualan pribadi, promosi penjualan untuk membuat pelanggan lebih
mengenal, memahami, dan menyukai produk yang ditawarkan.

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui sejauh mana pengaruh promotion mix
terhadap keputusan pembelian pada PT Sinar Galesong Mandiri. Oleh sebab itu, peneliti
merasa tertarik dan tertantang mengadakan sebuah penelitian dengan judul “Pengaruh
Promotion Mix Terhadap Keputusan Pembelian Motor Suzuki Di Kota Makassar (Studi Kasus
PT Sinar Galesong Mandiri)”.
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Pemasaran

Pemasaran adalah salah satu bagian penting di dalam siklus pemenuhan kebutuhan
konsumen. Jika perusahaan ingin bertahan, berkembang, dan mendapatkan keuntungan,
maka kegiatan pemasarannya juga harus dapat memberikan kepuasan kepada konsumennya.
Menurut Philip Kotler (1995) mengatakan bahwa “pemasaran adalah suatu proses sosial dan
manajerial dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka
dengan menciptakan, menawarkan, dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain.”

Tujuan Pemasaran

Pada dasarnya, tujuan pemasaran adalah untuk mengetahui apa yang sebenarnya di
inginkan dan dibutuhkan oleh konsumen, sehingga perusahaan sebagai produsen, dapat
menentukan cara terbaik untuk memenuhi kebutuhan tersebut. Apabila konsumen merasa
bahwa kebutuhan dan keinginan mereka telah terpenuhi seperti apa yang mereka harapkan,
maka mereka termasuk dari pelanggan produk yang dibuat oleh perusahaan.
Menurut Kotler dan Keller (2010) tujuan pemasaran adalah memuaskan dan memenuhi
keinginan dan kebutuhan pelanggan sasaran dengan cara yang lebih baik di banding para
pesaing, pemasar selalu mencari trend baru pelanggan untuk peluang baru bagi pemasaran.

Marketing Mix
Abdul Haris (2019) mengatakan bahwa interaksi empat variabel utama sistem

pemasaran, yaitu : produk dan jasa, penetapan harga, saluran distribusi, dan aktivitas

promosi.

a. Product (product), segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada seseorang untuk dapat
dibeli, dilihat, dipegang, atau dikonsumsi.

b. Price (harga), sejumlah nilai atau uang yang ditetapkan untuk menjadi patokan nilai
suatu barang, dan dibayar oleh konsumen untuk membeli produk.

c. Place (tempat), berbagai tindakan perusahaan untuk memastikan bahwa barang yang
diproduksi dan dijual menjadi murah dan dapat diakses oleh pasar yang dituju.

d. Promotion (promosi), kegiatan menawarkan ayau memberitahu orang tentang produk
atau jasa dengan tujuan menarik pelanggan unuk membeli atau mengkonsumsinya.

Promotion Mix
Bauran promosi adalah kombinasi dari berbagai macam variabel promosi yang
digunakan dalam upaya untuk mengenal produk, memahaminya, dan yakin untuk akhirnya
membeli produk tersebut. Menurut Prof. Dr. Sofjan Assauri, M.B.A (2017) bentuk-bentuk
promotion mix terdiri dari :
a. Periklanan (Advertising)
Periklanan adalah bentuk penyebaran dan promosi ide, barang, atau jasa dengan
menggunakan berbagai media yang bertujuan untuk membujuk, menggiring para
pendengar, pemirsa, atau pembaca sehingga merangsang suatu pembelian.
b. Penjualan Pribadi (Personal Selling)
Personal selling adalah penjualan produk secara lisan kepada sesorang atau lebih kepada
calon pembeli atau konsumen dengan tujuan untuk meningkatkan penjualan
c. Promosi Penjualan (Sales Promotion)
Sales promotion merupakan istilah yang digunakan untuk menggambarkan penjualan
barang konsumen melalui skema promosi.
d. Publisitas (Publicity)
Publisitas merupakan upaya untuk meningkatkan kesadaran individu, layanan, atau
produk agar lebih dikenal oleh publik dan dapat meningkatkan permintaan barang atau
jasa tertentu, publisitas dilakukan dengan menyebarkan berita menarik tentang barang
atau jasa tersebut di media
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Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian dapat mempengaruhi perilaku konsumen, perusahaan harus
memahami perilaku konsumen jika ingin mengetahui apa yang sedang dibutuhkan oleh
konsumen, sehingga perusaan tersebut dapat memenuhi kebutuhan konsumen secara
konsisten, yang dapat berdampak pada loyalitas.

Sedangkan menurut Kotler dan Keller (2014) keputusan pembelian adalah suatu
tindakan konsumen untuk membeli satu merek dari beberapa merek yang terencana,
berdasarkan beberapa faktor diantaranya waktu pembelian, kualitas produk, penyalur, dan
distributor serta banyak yang lain.

Keputusan pembelian merupakan keputusan konsumen untuk membeli suatu produk
setelah mempertimbangkan sebelumnya apakah produk tersebut layak atau tidak untuk
dibeli dengan cara mencari informasi-informasi yang ia ketahui tentang produk tersebut.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian deskriptif dengan metode kuantitatif.
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh Promotion Mix terhadap Keputusan
Pembelian sepeda motor Suzuki di kota Makassar.

Pengambilan sampel yang dilakukan adalah menggunakan teknik (purposive
sampling) dimana dalam teknik ini sample itu memiliki ciri-ciri, karakteristik atau sifat-sifat
esensial sesuai dengan sifat-sifat populasi sehingga dapat dianggap representasif. Populasi
dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah bertransaksi pada Dealer PT Sinar
Galesong Mandiri selama 3 tahun terakhir (2020-2022) yang berjumlah 121 orang.

Pengambilan sampel yang dilakukan adalah menggunakan metode purposive sampling
dengan bentuk perhitungan rumus Slovin. Jumlah sampel yang diperoleh dari hasil
perhitungan adalah 54.

Variabel penelitian yang dipakai dalam penelitian ini adalah Promotion Mix atau
bauran promosi yang terdiri dari advertising, personal selling, sales promotion, publicity, yang
merupakan variabel X dan keputusan pembelian sebagai variabel Y.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil Uji t atau uji parsial dilakukan untuk memeriksanapakah suatu variabel
independen berpengaruh secara parsial terhadap variabel dependen atau tidak. Pengujian
secara parsial dilakukan dengan memeriksa nilai antara t hitung dengan t tabel, jika nilai t
hitung > t tabel dan taraf signifikansi < 0,05, maka variabel independen dianggap mempunyai
pengaruh secara parsial terhadap variabel dependen. Adapun hasil uji t dapat dilihat pada
tabel berikut ini :
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Table 2
Hasil Uji t Coefficients
Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta

(Constant) 12.261 1.871 6.552 .000

advertising -.028 .096 -.038[ -.295 .769
1 personal selling 269 .075 412 3.567 .001

sales promotion 306 .073 486 4.171 .000

publicity -.194 .090 -278| -2.149 .037

d.

Dependent Variable: keputusan pembelian

Sumber : Olah data SPSS versi 20, 2023

Berdasarkan tabel diatas maka hasil pengujian variabel bebas dijabarkan sebagai

berikut :

1.

Variabel Advertising menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0.769 > 0.05. dengan
demikian variabel Advertising berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap
keputusan pembelian.

H1 :ditolak

. Variabel Personal selling menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0.001 < 0.05. dengan

demikian variabel Personal selling mempunyai pengaruhpositif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian.

H2 : diterima

Variabel Sales Promotion menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0.000 <0.05. dengan
demikian variabel Sales promotion mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian

H3 : diterima

Variabel Publicity menunjukkan nilai signifikansi sebesar 0.037 > 0.05. dengan demikian
variabel Publicity berpengaruh negatif dan tidaksignifikan terhadap keputusan pembelian.
H4 : ditolak

Hasil uji f (simultan) digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel independen yaitu

promotion mix secara simultan terhadap variabel dependen yaitu keputusan pembelian.
Dengan a = 5% (0.05) dan F tabel = F (k;n-k) = F (4 ; 50) = 2.56. Berikut hasil dari analisis uji
simultan :
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Table 3
Hasil Uji f
ANOQOVAa
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Regression 32.001 4 8.000 8.218 .000p
1 Residual 47.702 49 974
Total 79.704 53

a. Dependent Variable: keputusan pembelian
b. Predictors: (Constant), publicity, sales promotion, personal selling, advertising
Sumber : Olah data SPSS versi 20, 2023

Berdasarkan tabel 3 hasil uji simultan diperoleh nilai signifikansi 0.000 < 0.05 dan nilai
F hitung sebesar 8.218 > 2.56. Maka dapat disimpulkan H5 diterima, artinya variabel
Advertising (X1), Personal Selling (X2), Sales Promotion (X3), dan Publicity (X4) secara
simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y).

Hasil uji koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengukur seberapa dekatkah
garis regresi yang terestimasi dengan data yang sesungguhnya. Hasil uji koefisien
determinasi dapat dilihat pada tabel 4 berikut :

Table 4
Hasil uji koefisien determinasi
Model Summary

Model R R Square | Adjusted RSquare| Std. Error ofthe
Estimate
1 .634a 402 .353 98667

a. Predictors: (Constant), publicity, sales promotion, personal selling,advertising
Sumber : Olah data SPSS versi 20, 2023

Berdasarkan pada tabel 4 hasil perhitungan koefisien determinasi (R2), maka diperoleh
nilai koefisien determinasi (R2) sebesar 0.634 atau 63.4% dan sisanya sebesar 47.6%
dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Pembahasan Konsep Pemasaran berfokus pada kebutuhan dan keinginan pelanggan.
Dalam pemasaran kita menyadari bisnis tidak dapat bertahan tanpa adanya pembelian.
Agar dapat bertahan dan bersaing dengan perusahaan lain, perusahaan harus dapat
memasarkan barang atau jasa yang mereka buat kepada pelanggan atau konsumen.

1. Pengaruh Advertising (X1) terhadap keputusan pembelian (Y)

Berdasarkan hasil analisis serta berbagai pengujian maka ditemukan hasil bahwa
advertising tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusanpembelian motor
suzuki pada PT Sinar Galesong Mandiri. Hal ini dapat dilihat dari hasil olah data SPSS
menunjukkan bahwa variabel advertising memiliki nilai signifikansi sebesar 0.769 > 0.05
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sedangkan t hitung sebesar -0.295 < t tabel sebesar 2.011, yang artinya tidak ada
pengaruh secara parsial antara variabel advertising terhadap keputusan pembelian
sepeda motor suzuki pada PT Sinar Galesong Mandiri.

Hal ini menunjukkan bahwa walaupun iklan sepeda motor suzuki itu menarik
serta menampilkan berbagai macam keunggulan dan kemudahandalam penggunaannya.
Hal tersebut belum berhasil untuk menarik perhatian dan mempengaruhi masyarakat agar
melakukan pembelian. Hasil penelitian initidak sejalan dengan penelitian Rival Victoria
Putra (2021) yang mengemukakan bahwa Advertising berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembelian.

2. Pengaruh Personal Selling (X2) terhadap keputusan pembelian (Y)

Berdasarkan hasil analisis serta berbagai pengujian maka ditemukan hasil bahwa
personal selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda
motor suzuki pada PT Sinar Galesong Mandiri. Hal ini dapatdilihat dari hasil olah data SPSS
menunjukkan bahwa variabel personal sellingmemiliki nilai signifikansi sebesar 0.001 <
0.05 serta t hitung sebesar 3.567 >t tabel sebesar 2.011. yang artinya ada pengaruh secara
parsial antara variabel personal selling terhadap keputusan pembelian sepeda motor
suzuki pada PT Sinar Galesong Mandiri.

Personal selling berinteraksi secara langsung dengan pembeli sehingga dapat
membangun hubungan dua jalur antara penjual dan pembeli. Mereka juga menerima
keluhan dan saran pembeli untuk memberikan umpan balik kepada perusahaan. Assauri
(2013). “Personal selling adalah komunikasi langsung antara penjual dan calon pembeli
untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan membentuk
pemahaman pelanggan terhadap produksehingga mereka kemudian akan mencoba dan
membelinya”.

Hal ini membuktikan bahwa keahlian para keryawan/i PT Sinar Galesong Mandiri
dalam bertatap muka secara langsung dengan para calon pembeli untuk menawarkan
produknya serta memberikan pelayanan yang sangat baik dan sopan. Hasil penelitian ini
didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Rumbiati (2021) yang mengemukakan
bahwa personal selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

3. Pengaruh Sales Promotion (X3) terhadap keputusan pembelian (Y)

Berdasarkan hasil analisis serta berbagai pengujian maka ditemukan hasil bahwa
sales promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusanpembelian sepeda
motor suzuki pada PT Sinar Galesong Mandiri. Hal ini dapatdilihat dari hasil olah data SPSS
menunjukkan bahwa variabel sales promotionmemiliki nilai signifikansi sebesar 0.000 <
0.05 serta t hitung 4.171 > t tabel sebesar 2.011. yang artinya artinya ada pengaruh secara
parsial antara variabel sales promotion terhadap keputusan pembelian sepeda motor
suzuki pada PT Sinar Galesong Mandiri.

Promosi penjualan didefinisikan sebagai: "Bentuk bujukan langsung secara halus
melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian
produk dengan segera atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan". Tjiptono
(2000)

Berdasarkan penelitian diatas menunjukkan bahwa Sales Promotion mampu
mempengaruhi keputusan pembelian sepeda motor suzuki pada PT Sinar Galesong
Mandiri. Hal ini sejalan bahwa para konsumen PT Sinar Galesong Mandiri yang menjadi
responden tertarik pada promosi penjulan berupa pemberian diskon, cashback, dan
hadiah yang ditawarkan. Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh
Lanni Parlina, PutuNina Madiawati (2016) yang mengemukakan bahwa sales promotion
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

4. Pengaruh Publicity (X4) terhadap keputusan pembelian (Y)
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Berdasarkan hasil analisis serta berbagai pengujian maka ditemukan hasil bahwa
publicity berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda
motor suzuki pada PT Sinar Galesong Mandiri. Hal ini dapatdilihat dari hasil olah data SPSS
menunjukkan bahwa variabel publicity memiliki nilai signifikansi sebesar 0.037 > 0.05
serta t hitung sebesar -2.149 <t tabel sebesar 2.011. yang artinya tidak ada pengaruh
secara parsial antara variabel publicity terhadap keputusan pembelian sepeda motor
suzuki pada PTSinar Galesong Mandiri.

Hal ini disebabkan karena kurangnya hubungan serta kerjasama dengan pihal-
pihak lain sehingga menimbulkan citra produk yang begitu kurang diminati oleh
masyarakat. Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Dwi, Dian,
aslamia (2017) yang mengemukakan bahwa publisitas tidak berpengaruh secara positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Pengaruh Promotion Mix terhadap keputusan pembelian (Y)

Berdasarkan hasil analisis koefisien determinasi (R2) dengan nilai sebesar 0.634
maka advertising, personal selling, sales promotion, dan publicity memiliki pengaruh
simultan yang positif terhadap keputusan pembelian sepeda motor suzuki pada PT Sinar
Galesong Mandiri, yaitu 63,4%. Melalui uji F jugadapat dilihat bahwa variabel promotion
mix memiliki pengaruh simultan yangpositif karena F hitung > F tabel yaitu sebesar 8.218
> 2.56. Hal ini menunjukkan bahwa variabel promotion mix (advertising, personal selling,
seles promotion, publicity) memberikan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

PENUTUP

Berdasarkan analisis data dan pembahasan yang telah dikemukan sebelumnya yang

bertujuan untuk mengetahui pengaruh promotion mix terhadapkeputusan pembelian sepeda
motor suzuki pada PT Sinar Galesong Mandiri. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis
menggunakan analisis regresi linear berganda, maka dapat diambil kesimpulan sebagai
berikut:

1.

Advertising tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian
hal tersebut terjadi dikarenakan nilai signifikansi sebesar 0.769 > 0.05 serta t hitung
sebesar -0,295 < t tabel sebesar 2.011. Hal tersebut menunjukkan bahwa advertising tidak
selalu berpengaruh terhadap keputusan pembelian dikarenakan masih kurangnya PT
Sinar Galesong Mandiri memasarkan produknya dengan menggunakan motode
periklanan.

. Personal selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda

motor suzuki pada PT Sinar Galesong Mandiri hal tersebut terjadi dikarenakan nilai
signifikansi sebesar 0.001 < 0.05 serta t hitung sebesar 3.567 > t tabel sebesar 2.011. Hal
tersebut menunjukkan bahwa PT Sinar Galesong Mandiri memberikan pelayanan dan
menjelaskan kelebihan produknya dengan baik sehingga konsumen tertarik untuk
membeli.

. Sales promotion berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian

sepeda motor suzuki pada PT Sinar Galesong Mandiri hal tersebut terjadi dikarenakan
nilai signifikansi sebesar 0.000 < 0.05 serta t hitung 4.171 > t tabel sebesar 2.011. Hal
tersebut menunjukkan bahwa PT Sinar Galesong Mandiri sering memberikan diskon,
cashback, serta hadiah sehingga mampu membuat konsumen melakukan pembelian.
Publicity tidak berpengaruh positif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian hal
tersebut terjadi dikarenakan nilai signifikansi sebesar 0.037 > 0.05 serta t hitung sebesar -
2.149 < t tabel sebesar 2.011. Hal tersebut menunjukkan bahwa publicity tidak selalu
berpengaruh terhadap keputusan pembelian dikarenakan masih kurangnya PT Sinar
Galesong Mandiri melakukan hubungan atau kerja sama dengan pihak lain atau
pengelenggara event sehingga konsumen kurang berminat untuk membeli.
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5. Variabel advertising, personal selling, seles promotion, dan publicity secara simultan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor suzuki pada PT Sinar Galesong
Mandiri.

SARAN
Adapun saran dari peneliti kepada pihak-pihak yang memiliki kepentingan dari penelitian ini
adalah:

1. Bagi pihak perusahaan dalam rangka meningkatkan periklanan dan publisitas guna
mempertahankan dan meningkatkan keputusan pembelian konsumen pada PT Sinar
Galesong Mandiri, sebaiknya pihak perusahaan perlu memperhatikan beberapa item hasil
yang telah diuji dalam penelitian ini, agar pihak perusahaan memperbaiki kembali strategi
promosi yang dilakukan dalam periklanan dan publisitas yang baik dan berkualitas serta
dapat mendorong perusahaan agar lebih meningkatkan periklanan seperti di media sosial
dan mengikuti event-event atau pameran.

2. Peneliti selanjutnya dapat mengembangkan model penelitian seperti dengan
menambahkan variabel yang dapat meningkatkan keputusan pembelian.

3. Bagi pihak akademis dengan adanya penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi
penelitian yang dimana terkhusus untuk manajemen pemasaran.
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