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BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan penelitian dan pembahasan, maka penulis dapat menarik suatu kesimpulan beberapa hal sebagai berikut:
1. Penerapan promosi penjualan yang dilakukan oleh PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung menggunakan 5 alat dari promosi penjualan yaitu contoh produk (sample), kupon, barang iklan khusus, hadiah pelanggan, dan pameran dagang atau konvensi. Hal tersebut mendapat tanggapan responden dari hasil kuesioner, sehingga dapat ditarik kesimpulan bahwa promosi penjualan yang dilakukan sudah cukup baik. Hal ini berarti promosi penjualan masih harus lebih ditingkatkan lagi kualitas dan kuantitas dari promosi itu sendiri oleh perusahaan kepada konsumen maupun calon konsumen.
2. Minat beli konsumen terhadap produk mie instan pada PT. Indofood Sukses Makmur TBK diambil dari 3 (tiga) indicator yaitu Attention, Interest, Desire, Action. Berdasarkan tanggapan konsumen responden dari hasil kuesioner, dapat disimpulkan bahwa minat beli konsumen akan produk mie instan dari perusahaan dikatakan cukup. Hal ini berarti minat beli konsumen akan produk mie instan pada PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung bisa dibilang cukup baik, sehingga perusahaan harus menemukan program-program lain yang dapat meningkatkan minat beli konsumen produk mie instan sehingga target perusahaan dapat selalu terpenuhi dalam penjualan produk.
3. Penerapan promosi penjualan berdampak secara signifikan terhadap minat beli konsumen mie instan produk PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung. Hal ini ditunjukan pada hasil koefisien korelasi sebesar 0,586 dengan tingkat hubungan sedang atau sebesar 34,44%. Ini berarti bahwa promosi penjualan berpengaruh sebesar 34,44% terhadap minat beli konsumen produk mie instan. Dilihat dari pengujian hipotesis, maka dapat dilihat bahwa t hitung > t tabel, dimana t hitung (4,055) > t tabel (1,991) sehingga dapat dikatakan bahwa terdapat dampak yang signifikan antara penerapan promosi penjualan terhadap minat beli konsumen mie instan produk PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung.

5.2 Saran
Berdasarkan keseluruhan uraian pada bab sebelumnya, maka penulis mencoba memberikan saran atau solusi guna memecahkan masalah promosi penjualan terhadap minat beli konsumen mie instan produk PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung. Adapun saran dan solusi dari penulis kepada perusahaan adalah sebagai berikut:
1. Agar kegiatan promosi penjualan yang dilakukan oleh PT. Indofood Sukses Makmur TBK Bandung semakin baik dan menarik, maka program yang dilakukan sebaiknya mempunyai berbagai variasi dan program-program yang dapat menghibur masyarakat sehingga dapat meningkatkan perhatian terhadap perusahaan sehingga mempunyai dampak positive yaitu pengingkatan minat beli konsumen akan produk perusahaan karena ketertarikannya konsumen atau kita sebut masyarakat terhadap program promosi penjualan yang dilakukan oleh perusahaan.
2. Melihat hasil pembahasan mengenai minat beli konsumen yang berada pada tingkat cukup, maka sebaiknya pihak perusahaan harus dapat meningkatkan minat beli konsumen dengan memilih dan menggunakan program-program yang lebih baik dari yang sudah dilakukan agar dapat terus meningkatkan minat beli konsumen sehingga perusahaan dapat memperoleh manfaat yang bagus.
3. Kegiatan promosi dapat memberikan dampak positif terhadap minat beli konsumen yang mulai mengalami penurunan sehingga konsumen bisa mendapatkan kembali pencitraan yang baik terhadap produk mie instan perusahaan. Adanya pengaruh variabel X (promosi penjualan) terhadap variabel Y (minat Beli Konsumen) yang dapat memberikan peningkatan hasil penjualan perusahaan, maka sebaiknya divisi pemasaran perusahaan memilih dan melakukan kegiatan-kegiatan dan tindakan-tindakan dari sebuah promosi penjualan secara lebih efektif dan efisien. Seperti pengaturan jadwal kegiatan yang dibuat secara baik agar tidak terjadinya keteraturan dalam pelaksanaan promosi sehingga dapat meningkatkan minat beli konsumen akan produk mie perusahaan yang selanjutnya dapat lebih meningkatkan keuntungan dari perusahaan. 
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