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Abstrak

Seiring berjalannya waktu dan berkembangnya zaman, kini mobil sudah menjadi salah satu benda utama
yang bisa dibeli. Salah satu dealer mobil Honda yang ternama di Medan adalah PT. Istana Deli Kejayaan
yang berlokasi di Jalan Sei Batang Hari No. 22-24, merupakan perusahaan yang bergerak di bidang
otomotif dan telah berdiri sejak tahun 2004 hingga saat ini. Banyak faktor yang mempengaruhi minat beli
konsumen, dimana aspek yang cukup penting dan spesifik adalah harga, promosi dan word of Mouth.
Teori yang digunakan adalah teori manajemen pemasaran yang berkaitan dengan harga, promosi, promosi
dari mulut ke mulut dan minat beli. Penelitian ini menggunakan penelitian deskriptif kuantitatif. Populasi
dalam penelitian ini adalah 105 pelanggan. Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian
adalah wawancara, penyebaran kuesioner dan studi dokumenter. Teknik pengambilan sampel dengan
rumus Slovin diperoleh sebanyak 83 sampel. Variabel-variabel dalam penelitian ini diukur menggunakan
skala likert. Secara parsial harga dan promosi berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap minat
beli konsumen, sedangkan word of Mouth berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli
konsumen. Secara simultan terdapat pengaruh yang signifikan antara Harga, Promosi dan Word of Mouth
terhadap Minat Beli Konsumen pada PT. Istana Deli Kejayaan (IDK2) Medan.

Kata Kunci: Harga, Promosi, Word of Mouth, Konsumen

Abstrack

With the passage of time and the development of the era, now the car has become one of the primary
objects that can be purchased. One of the most well-known Honda car dealers in Medan is PT. Istana
Deli Kejayaan located at Jalan Sei Batang Hari No. 22-24, is a company engaged in the automotive
sector and has been established in 2004 until now. Many factors affect consumer purchase interest,
where the aspects that are quite important and specific are price, promotion and word of mouth. The
theory applied are marketing management theory, which is related with price, promotion, word of
mouth and purchase interest. The research uses quantitative descriptive research. The population
in the study was 105 customers. The method of collecting data that used in the research are
interviews, distributions of questionnaires and documentary studies. The sampling technique
using the Slovin formula was obtained as many as 83 samples. The variables are examined
with Likert Scale. Partially, price and promotion have a negative and insignificant effect on
consumer purchase interest, while word of mouth have positive and significant effect on
consumer purchase interest. Simultaneously there is a significant between the price, promotion
and word of mouth on consumer purchase interest at PT. Istana Deli Kejayaan (IDK2) Medan.
Key Words: Price, Promotion, Word of Mouth, Purchase Interest, Consumer.
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PENDAHULUAN

Mobil pada awalnya dianggap langka, mewah dan hanya mampu dimiliki oleh kalangan
tertentu, namun dengan seiring dengan berjalannya waktu dan berkembangnya zaman, kini mobil
menjadi salah satu benda primer yang dapat dibeli. Bahkan banyak masyarakat yang membeli mobil
dengan sistem cicilan atau angsuran melalui dealer-dealer yang ada. Salah satu dealer mobil Honda
yang cukup terkenal di Kota Medan adalah PT. Istana Deli Kejayaan yang berlokasi di Jalan Sei Batang
Hari No. 22-24, perusahaan yang bergerak di bidang otomotif ini telah berdiri sejak tahun 2004 sampai
sekarang. Banyak faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen, dimana aspek yang cukup
penting dan spesifik adalah harga, promosi dan word of mouth.

Fenomena masalah mengenai harga adalah setiap konsumen memiliki selera yang berbeda
dalam memilih desain produk mobil seperti bagian fitur internal dan external mobil maupun
spesifikasinya. Konsumen mulai membandingkan jenis produk yang sama dengan harga yang
ditetapkan oleh kompetitor merek lain. Konsumen menilai bahwa mobil Honda lebih mahal
dibandingkan dengan kompetitor merek lain, selain itu nilai jual mobil merek Honda juga lebih lemah
dibandingkan pesaingnya yaitu merek Toyota.

Fenomena masalah yang terkait ialah promosi yang dilakukan PT. Istana Deli Kejayaan kurang
gencar dan menarik. Seperti ketika diadakannya acara-acara seperti BCA Expo, penjualan PT. Istana
Deli Kejayaan meningkat, tetapi hal ini jarang dilakukan sehingga promosi yang dilakukan tidak bisa
menarik perhatian konsumen. Selain itu, sebagian besar konsumen berhubungan langsung dengan PT.
Istana Deli Kejayaan melalui pihak ketiga. Jadi konsumen tidak melihat atau mengetahui adanya
promosi atau iklan dari PT. Istana Deli Kejayaan. Hal ini tidak sesuai dengan kapasitas PT Istana Deli
Kejayaan, yang merupakan perusahaan besar sehingga banyak dari konsumen yang tidak mengetahui
promosi dan iklan yang dilakukan oleh PT. Istana Deli Kejayaan.

Fenomena masalah yang terjadi pada word of mouth adalah opini masyarakat yang peneliti
wawancarai kurang positif terhadap produk merek Honda. Misalnya harga perawatan dan sparepart
mobil honda yang lebih tinggi. Selain itu, banyak konsumen maupun calon konsumen mengakui tidak
mengetahui atau jarang mendengar bahwa terdapat promosi-promosi yang dilakukan oleh PT. Istana
Deli Kejayaan (IDK2) Medan. Pada tahun 2017 realisasi melebihi target penjualan, yang berarti adanya
pertumbuhan pada tingkat penjualan. Pada tahun 2018, terjadi penurunan pada penjualan dan
realisasinya tidak mencapai target penjualan yang disebabkan oleh penurunan minat beli. Pada tahun
2019 sampai 2021 terjadi penurunan minat beli mobil Honda yang signifikan dibandingkan dengan
tahun sebelumnya dan tidak mencapai target penjualan.

TINJAUAN PUSTAKA

Menurut Nurdiansyah dan Rahman (2019:3), manajemen adalah beragam kegiatan seperti
perencanaan, pelaksanaan, pengawasan dan pengendalian untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan
baik dari segi SDM maupun sumber lainnya. Menurut Ruyatnasih dan Megawati (2018:1), manajemen
adalah mengurus, mengatur, membina, memimpin agar tujuan dari usaha dapat terwujud sesuai dengan
yang diinginkan. Menurut Ruyatnasih dan Megawati (2018:4), manajemen adalah sebuah seni yang
mengatur, membimbing, memimpin, dan memanfaatkan SDM dan sumber lainnya untuk mencapai
tujuan yang telah ditetapkan.

Unsur-unsur manajemen menurut Aditama (2020:4-6) (Toman Sony Tambunan, 2023b)
(Toman Sony Tambunan, 2023a):
1. Man (Manusia)

Dalam manajemen, faktor manusia lah yang paling menentukan. Manusia membuat tujuan dan
manusia juga yang melakukan proses untuk mencapai tujuan. Tanpa manusia tidak ada proses kerja.
2. Money (Uang)

Uang merupakan salah satu unsur yang tidak dapat diabaikan. Uang merupakan alat tukar dan
alat pengukur nilai. Besar-kecilnya hasil kegiatan dapat diukur dari jumlah uang yang beredar
(cashflow) dalam perusahaan. Oleh karena itu, uang merupakan alat (tools) yang penting untuk
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mencapai tujuan, karena segala sesuatu harus diperhitungkan secara rasional. Hal ini akan berhubungan
dengan berapa uang yang harus disediakan untuk membayar gaji karyawan, kebutuhan material dan
bahan baku, pembelian dan perawatan peralatan yang dibutuhkan dalam rangka mencapai tujuannya.
3. Machine (Mesin)

Dalam kegiatan perusahaan, mesin sangat dibutuhkan. Penggunaan mesin akan membawa
kemudahan atau menghasilkan keuntungan yang lebih besar, serta menciptakan efisiensi kerja.
Produktivitas akan semakin tinggi dengan kehadiran teknologi canggih sebagai pengganti dari tenaga
manusia yang terbatas dan memiliki biaya yang relatif besar.

4. Material (Bahan)

Bahan terdiri dari bahan setengah jadi dan bahan jadi. Dalam dunia usaha untuk mencapai hasil
yang baik, selain manusia yang ahli dalam bidangnya, juga harus menggunakan material dan bahan
baku sebagai salah satu sarana. Sebab bahan dan manusia tidak dapat dipisahkan. Tanpa bahan tidak
akan tercapai hasil yang diinginkan. Penentuan jumlah bahan juga menentukan produktivitas dan
efisiensi perusahaan dalam aktivitas sehari-harinya.

5. Market (Pasar)

Dalam dunia bisnis, pasar memegang posisi yang cukup penting dan strategis. Pasar sebagai
ujung tombak dalam suatu aktivitas bisnis, karena disanalah bisnis bisa mendapatkan keuntungan.
Bisnis selalu mengutamakan konsumen dan pasar, dimana sebagai pelaku bisnis apabila ingin
berkembang dan maju, maka harus mengetahui apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan pasar.
Perusahaan yang mampu mengetahui kebutuhan dan keinginan pasar akan tetap bertahan dan mampu
bersaing dalam lingkungan persaingan yang kompetitif.

6. Methods (Metode)

Dalam pelaksanaan pekerjaan, diperlukannya metode atau sistem Kkerja. Suatu sistem yang baik
akan memperlancar jalannya suatu pekerjaan. Sebuah metode atau sistem kerja akan sangat dibutuhkan
dalam menjalankan seluruh aktivitas operasional perusahaan. Metode atau sistem ini bertindak sebagai
pemandu sikap dan tingkah laku, serta tata cara dalam proses pekerjaan, sehingga diharapkannya dalam
pelaksaannya sesuai dengan alur dan ketentuan yang berlaku di perusahaan tersebut. Akan tetapi, hal
yang perlu diingat meskipun metode atau sistem yang dibangun sudah cukup baik, tapi orang yang
melaksanakannya tidak mengerti atau tidak memiliki pengalaman, maka hasilnya tidak akan
memuaskan.

Harga adalah nilai yang ditukar konsumen dengan suatu imbalan atau keuntungan dengan
memiliki atau menggunakan suatu benda atau jasa. (Naibaho, Fauzi dan Sadalia, 2020). Harga adalah
satu-satunya alat bauran pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai sasaran pemasarannya.
(Satriadi dkk, 2021:65).

Promosi merupakan kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi konsumen agar dapat
mengenal produk yang ditawarkan oleh perusahaan, kemudian membuat konsumen terpengaruh untuk
membeli produk tersebut. (Satriadi dkk, 2021:67). Promosi merupakan kegiatan yang dilakukan oleh
perusahaan untuk mengkomunikasikan manfaat dari produk atau jasa dan meyakinkan konsumen
sasaran tentang produk yang mereka hasilkan. (Satriadi dkk, 2021:67).

Menurut Sudiyono, Kurniawati, Mustikowati (2018:33), lima alat promosi utama adalah
periklanan, public relations, personal selling, promosi penjualan, dan direct marketing tools yang
digunakan perusahaan untuk mengkomunikasikan nilai dan membangun hubungan dengan konsumen.
(1) Iklan: promosi yang dibayar dalam bentuk presentasi ide, barang, atau jasa. (2). Promosi penjualan:
insentif jangka pendek untuk mendorong pembelian atau penjualan suatu produk atau jasa. (3). Personal
selling: sales perusahaan secara pribadi melakukan penjualan dengan tujuan mencapai target penjualan
dan membangun hubungan yang baik dengan konsumen. (4). Hubungan Masyarakat: membangun
hubungan yang baik antara publik dan perusahaan dengan mendapatkan publisitas yang
menguntungkan, membangun baik ‘citra perusahaan’ dan mencegah rumor, cerita dan peristiwa yang
tidak menguntungkan. (5). Pemasaran langsung: berhubungan langsung dengan konsumen yang
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ditargetkan untuk mendapatkan tanggapan (feedback) langsung dan membangun hubungan konsumen

yang langgeng.

Pemasaran word of mouth disebut iklan dari mulut ke mulut. Hal ini merupakan cara yang tidak
memerlukan biaya untuk iklan, dan hal ini dapat dilakukan secara lisan atau tertulis dengan cara berbagi
kebutuhan konsumen dengan orang lain. (Ismanto, 2020:164). Word of mouth dianggap adalah bagian
dari komunikasi pemasaran dari perusahaan, karena penyebaran informasinya dilakukan oleh
masyarakat atau konsumen kepada konsumen lainnya dan menguntungkan pihak perusahaan. (Latief,
2018:17)

Menurut Latief (2018:20), dalam menjalankan strategi komunikasi pemasaran word of mouth
menggunakan beberapa cara, yaitu sebagai berikut :

1. Komunikasi dilakukan oleh orang yang berpengaruh dalam satu komunitas yang mengetahui
tentang perkembangan produk terbaru, serta senang berbagi cerita kepada rekan atau kerabat
mengenai hal-hal yang mereka ketahui.

2. Memberikan pelayanan terbaik kepada konsumen. Konsumen yang memperoleh kepuasan dari
sebuah produk atau jasa, secara tidak langsung akan menginformasikan kelebihan produk atau
jasa tersebut kepada orang lain.

3. Membuat usaha yang unik dan menarik, dengan harapan menarik para pencari berita untuk
meliput usaha tersebut. Dengan adanya liputan dari berbagai media, akan meningkatkan minat
masyarakat untuk menyebarkan sebuah informasi.

Menurut Latief (2018:19), Word of Mouth dikategorikan menjadi dua jenis, yaitu : (1). Word of
mouth positif: Merupakan proses penyampaian informasi dari mulut ke mulut yang dilakukan oleh
individu yang satu ke yang lain berdasarkan pengalaman yang bersifat positif terhadap suatu produk,
jasa, maupun perusahaan. Dan (2). Word of mouth negatif: proses interaksi dari mulut ke mulut yang
didasarkan pada pengalaman negatif yang diperoleh individu yang satu ke individu lain terhadap suatu
produk, jasa, maupun perusahaan.

Minat beli adalah keinginan yang muncul dalam diri konsumen terhadap suatu produk sebagai
dampak dari suatu proses pengamatan dan pembelajaran konsumen atau individu tersebut terhadap
suatu produk. (Ati, Islamudin dan Finthariasari, 2020) Minat beli konsumen pada dasarnya merupakan
faktor pendorong dalam pengambilan keputusan pembelian terhadap suatu produk. (Halim dan
Iskandar, 2019)

Menurut (Halim dan Iskandar, 2019), minat beli adalah perilaku yang muncul pada konsumen
yang terdiri dari keyakinan konsumen terhadap kualitas produk dan harga yang ditawarkan pelaku
bisnis kepada konsumen. Menurut (Yoebriliant, 2018), dengan penawaran promosi penjualan yang
dilakukan pedagang dapat menarik minat beli konsumen dan hal ini juga dipengaruhi dengan gaya hidup
konsumen. Menurut (Powa, Lapian dan Wenas, 2018), dengan informasi yang diperoleh dari word of
mouth maka pengetahuan produk tersebut akan meningkat. Selain hal itu, konsumen akan terpengaruh
untuk membeli produk tersebut. Menurut (Naibaho, Fauzi dan Sadalia, 2020), dari jenis produk atau
jasa yang dihasilkan perusahaan, harga yang ditetapkan, tempat pemasaran dan jenis promosi yang
digunakan dapat mempengaruhi minat beli konsumen.

METODE

Penelitian ini dilakukan di PT. Istana Deli Kejayaan yang berlokasi di Jalan Sei Batang Hari
No. 22-24 menggunakan penelitian deskriptif kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah 105
konsumen. Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah wawancara,
kuesioner dan studi dokumentasi. Teknik pengambilan sampel menggunakan rumus Slovin diperoleh
sebanyak 83 sampel. Variabel diukur dengan Skala Likert.

138



capariemen S Mg, Jurnal Bisnis dan Manajemen (JBM)

7 W ™ Volume 1, No. 2, Okiober 2023
— ISSN: 30259363 (online)

HASIL DAN PEMBAHASAN

Histogram

Dependent Variable: minatbeli_y

=y
gm

s

Frequency

-3 -2 -1 o 1 2 3

Regression Standardized Residual

Gambar 1. Uji Normalitas (Grafik Histogram)
Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah)

Gambar 1 menunjukkan bahwa grafik histogram diatas menunjukkan garisnya terlihat hampir
seimbang pada kiri dan kanan sehingga menyerupai bentuk lonceng. Kedua bagian berdistribusi
seimbang sehingga dapat disimpulkan data tersebut berdistribusi normal.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: minatbeli_y
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Gambar 2. Uji Normalitas (Grafik Normal P Plot)
Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah)

Gambar 2 menunjukkan bahwa data grafik normal P-Plot menyebar secara merata di garis
diagonal. Data tersebut menyebar dekat dan mengelilingi garis diagonal sehingga disimpulkan bahwa
data berdistribusi normal.
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Tabel 1. Hasil Uji Normalitas Kolmogorov Smirnov
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized

Residual
N 83
Mean 0
Normal Parameters®” Std.
. 2.41160094
Deviation
Absolute 0.064
Most Extreme Differences Positive 0.064
Negative -0.058
Test Statistic 0.064
Asymp. Sig. (2-tailed) .200°¢

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.
Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah)

Untuk menentukan uji normalitas dengan metode uji Kolmogorov Smirnov adalah dengan melihat
nilai signifikansi residual. Jika signifikansi > 0.05 maka artinya residual berdistribusi secara normal. Dari
hasil yang terdapat di tabel 1 menunjukkan nilai signifikan 0.200 > 0.05 sehingga dapat disimpulkan
bahwa data berdistribusi normal.

Tabel 2. Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficients®

Standardi

Model Unstandardized zed Collinearity

Coefficients Coefficien t Sig. Statistics

ts

B Std. Error Beta Tolerance VIF

(Constant) 12.02 1.515 7 .93 (o]
1 harga_xa 0.064 0.094 0.086 0.68 0.5 0.65 1.54

promosi_ x2 0.089 0.081 0.138 1.11 0.27 0.66 1.52
wom_ X3 0.225 0.108 0.285 2.08 0.04 0.547 1.83

a. Dependent VVariable: minatbeli_y

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah)

Tabel 2. menunjukkan nilai tolerance variabel dan nilai VIF. Jika nilai tolerance variabel > 0.1
dan nilai VIF < 10 maka tidak terjadi multikolinieritas. Pada variabel Harga memiliki nilai sebesar 0.650
> 0.1 dan nilai VIF sebesar 1.538 < 10 sehingga tidak terjadi multikolinieritas pada variabel Harga. Pada
variabel Promosi memiliki nilai sebesar 0.660 > 0.1 dan nilai VIF sebesar 1.515 < 10 sehingga tidak
terjadi multikolinieritas pada variabel Promosi. Pada variabel Word of Mouth memiliki nilai sebesar 0.547
> 0.1 dan nilai VIF sebesar 1.828 < 10 sehingga tidak terjadi multikolinieritas pada variabel Word of
Mouth. Berdasarkan data diatas dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinieritas pada penelitian
ini.
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Tabel 3. Uji Analisis Regresi Berganda
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients t Sig.

B Std. Error Beta

(Constant) 12.02 1.515 7.93 0
harga xl 0.064  0.094 0086 068 05
gromOSi—X 0089  0.081 0138 111 0.27
wom x3 0225  0.108 0.285 208 0.04

a. Dependent Variable: minatbeli_y
Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah)

Minat Beli = 12.015 + 0.064 Harga_x1 + 0.089 Promosi_x2 + 0.225 WOM_x3
1. Konstanta sebesar 12.015

Apabila Harga, Promosi dan WOM tidak mengalami peningkatan, maka Minat Beli sebesar
12.015 satuan.
2. Koefisien regresi Harga sebesar 0.064

Setiap terjadi peningkatan sebesar satu satuan untuk variabel Harga, maka Minat Beli akan
meningkat sebesar 0.064 satuan dengan anggapan variabel lainnya tetap.
3. Koefisien regresi Promosi sebesar 0.089

Setiap terjadi peningkatan sebesar satu satuan untuk variabel Promosi, maka Minat Beli akan
meningkat sebesar 0.089 satuan dengan anggapan variabel lainnya tetap.
4. Koefisien regresi WOM sebesar 0.225

Setiap terjadi peningkatan sebesar satu satuan untuk variabel WOM, maka Minat Beli akan
meningkat sebesar 0.225 satuan dengan anggapan variabel lainnya tetap.

Tabel 4. Koefisien Determinasi
Model Summary

Model R S iar Adjusted Std. Error of
a the Estimate
e Square
1 436%  0.19 0.16 2.457
a. Predictors: (Constant), wom_x3, promosi_x2,
harga_x1

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah)
Tabel 4. bahwa Adjusted R Square adalah : sebesar 0.160 yang artinya Harga, Promosi dan
WOM dapat menjelaskan Minat Beli sebesar 16% dan sisanya 84% (100-16) dipengaruhi oleh variabel
lain diluar dari penelitian ini seperti : Citra Merek, Kualitas Produk dan sebagainya.

Tabel 5. Uji F
ANOVA?
Gt a M  s
:egressm 112.091 3 37.364 6.189 001°
! Residual  476.897 79 6.037
Total 588.988 82

a. Dependent Variable: minatbeli_y
b. Predictors: (Constant), wom_x3, promosi_x2, harga_x1

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah)
Pada Tabel 5. menunjukkan bahwa nilai Ftabel pada taraf signifikan 0.05 pada derajat bebas
pertama = k-1, maka 4-1 = 3 dan derajat bebas kedua = 83-4 = 79 adalah : 2.72. Hasil perhitungan
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diperoleh nilai Fhitung (6.189) > Ftabel (2.72) dengan tingkat signifikasi 0.001 < 0.05, maka H4
diterima yaitu : Harga, Promosi dan Word of Mouth berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
minat beli konsumen di PT. Istana Deli Kejayaan (IDK2).

Tabel 6. Uji T

Coefficients?®
Standardiz
Unstandardized ed

Model Coefficients Coefgoient t Sig.
B Std. Error Beta
(Constant) 12.015 1.515 7.931 o
harga_ x1 0.064 0.094 0.086 0.682 0.497
gromOSi—X 0.089 o0.081 0.138 1.105 0.273
wom_ x3 0.225 0.108 0.285 2.082 0.041

a. Dependent Variable: minatbeli_y

Sumber : Hasil Penelitian, 2023 (Data diolah)

Tabel 6. menunjukkan nilai Ttabel untuk signifikan 0.05 pada derajat bebas df = n-k maka 83-
4 = 79 adalah sebesar 1.990. Hasil dari uji T dapat dijelaskan sebagai berikut :

1. Hasil perhitungan hipotesis secara parsial diperoleh nilai Thitung (0.682) < Ttabel (1.990) dan nilai
signifikan sebesar 0.682 > 0.05 maka Harga secara negatif dan signifikan tidak berpengaruh
terhadap minat beli konsumen di PT. Istana Deli Kejayaan (IDK2).

2. Hasil perhitungan hipotesis secara parsial diperoleh nilai Thitung (1.105) < Ttabel (1.990) dan nilai
signifikan sebesar 0.273 > 0.05 maka Promosi secara negatif dan signifikan tidak berpengaruh
terhadap minat beli konsumen di PT. Istana Deli Kejayaan (IDK2).

3. Hasil perhitungan hipotesis secara parsial diperoleh nilai Thitung (2.082) > Ttabel (1.990) dan nilai
signifikan sebesar 0.041 < 0.05 maka Word of Mouth secara positif dan signifikan berpengaruh
terhadap minat beli konsumen di PT. Istana Deli Kejayaan (IDK2).

KESIMPULAN
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti mengenai pengaruh promosi dan

kepuasan pelanggan terhadap minat pembelian konsumen PT. Istana Deli Kejayaan (IDK2) peneliti

menyimpulkan:

1. Harga tidak berpengaruh terhadap Minat Pembelian konsumen pada PT. Istana Deli Kejayaan
(IDK2) Medan.

2. Promosi tidak berpengaruh terhadap Minat Pembelian konsumen pada PT. Istana Deli Kejayaan
(IDK2) Medan.

3. Word of Mouth berpengaruh terhadap Minat Pembelian konsumen pada PT. Istana Deli Kejayaan
(IDK2) Medan.

4. Harga, Promosi dan Word of Mouth berpengaruh terhadap Minat Pembelian konsumen pada PT.
Istana Deli Kejayaan (IDK2) Medan.

Adapun saran dari hasil penelitian ini yaitu:

1. Penelitian ini menunjukkan bahwa variabel Harga tidak berpengaruh terhadap Minat Pembelian.
Terdapat faktor lain yang mempengaruhi Minat Pembelian seperti : persepsi harga, kualitas produk
dan citra merek. Perusahaan diharapkan dapat memperhatikan faktor-faktor lain yang dapat
mempengaruhi Minat Pembelian karena berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, menyatakan
bahwa variabel Harga tidak berpengaruh terhadap Minat Pembelian. Dengan memperhatikan
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faktor lain diluar variabel Harga diharapkan dapat meningkatkan Minat Pembelian konsumen PT.
Istana Deli Kejayaan (IDK2) Medan.

2. Penelitian ini menunjukkan bahwa variabel Promosi tidak berpengaruh terhadap Minat Pembelian.
Terdapat faktor lain yang mempengaruhi Minat Pembelian seperti : produk, kualitas layanan dan
brand awareness.

3. Perusahaan diharapkan dapat memperhatikan faktor-faktor lain yang dapat mempengaruhi Minat
Pembelian karena berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan, menyatakan bahwa variabel Harga
tidak berpengaruh terhadap Minat Pembelian. Dengan memperhatikan faktor lain diluar variabel
Harga diharapkan dapat meningkatkan Minat Pembelian konsumen PT. Istana Deli Kejayaan
(IDK2) Medan.

4. Diharapkan dari adanya penelitian ini, perusahaan bisa mempertimbangkan pemberian diskon
kepada konsumen dikarenakan hasil dari penelitian menunjukkan bahwa adanya pengaruh positif
antara Word of Mouth dan Minat Pembelian. Dengan meningkatkan eksposur promosi terhadap
masyarakat, dapat meningkatkan penyebaran kesadaran produk hingga menjangkau konsumen di
luar dari mereka yang melakukan kontak langsung dengan promosi.

5. Diharapkan dari penelitian ini perusaha dapat meningkatkan Minat Pembelian konsumen dengan
meningkatkan Word of Mouth antara konsumen yang melihat promosi yang dilakukan kepada
konsumen atau calon konsumen lainnya. Karena dengan banyaknya Word of Mouth positif yang
beredar di masyarakat, baik dalam sesama konsumen atau kepada calon konsumen. Dengan
banyaknya Word of Mouth akan menarik minat pembelian konsumen, karena informasi yang
didapat dari orang yang dikenal lebih dipercaya daripada informasi yang diberikan oleh sales.
Selain itu, dengan adanya Word of Mouth yang terjadi secara alami, perusahaan tidak perlu
mengeluarkan biaya untuk iklan, karena media Word of Mouth dilakukan oleh konsumen atau
calon konsumen kepada orang lain.
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