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PENGARUH PROMOSI PAKATAN WANITA MELALUI BLACKBERRY MESSANGER TERHADAP
MINAT BELI MAHASISWI STIE PELITA INDONESIA PEKANBARU

Oleh
Asmara Hendra Komara & Hasanudin

ABSTRACT

This study aims to identify and analyse the effect of promotional of female dresses using blackberry
messanger to interesting of buying of female students at Pelita Indonesia College. This study uses primary data
with the source of questioner. The research used multiple regression analysis to streghten of result to this study,
Independent variabel are advertising, sales promotion, word of mouth, while dependent variabel is interesting of
buy. From the results of study showed variable of advertising and word of mouth have significant effect to
interesting of buying, while sales promotional has no significant effect. While simultaneously advertising, sales
promotion, and word of mouth have significant effects to interesting of buying.

Reywords : Advertising, Sales Promotional. Word of Moutl, and Interesting of Buying

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi dan menganalisa pengaruh promosi pakaian
wanita melalui Blacberry Messanger terhadap minat beli mahasiswa STIE pelita Indonesia
Pekanbaru. Data primer diperoleh dari penyebaran angket dan analisis yang dilakukan
menggunakan alat regresi linear berganda. Yang menjadi variabel independen adalah iklan, promosi
penjualan, word of mouth dan yang menjadi variabel dependen adalah minat beli. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa iklan dan word of mouth berpengaruh signifikan terhadap minat beli, sedangkan
promosi penjualan tidak berpengaruh signifikan terhadap minat beli.

Kata Kunci: Iklan, Promosi Penjualan, Word of Mouth, Minat Beli

PENDAHULUAN . pakaian, khususnya pakaian wanita yang

Perkembangan komunikasi telah
mempengaruhi kegiatan pemasaran, utamanya
kegiatan promosi. Transaksi jual beli yang
sebelumnya hanya bisa dilakukan secara

langsung, Pada saat ini kebanyakan
menggunakan media komunikasi seperti media
massa, media elektronik. Salah satu

pemanfaatannya antara lain pada bidang
promosi penjualan (marketing promotion). Hal
ini dimanfaatkan oleh pengusaha baru

(newcomer  adanya  kemudahan  dalam
bertransaksi, tanpa perlu ke mall atau butik.)
untuk mempromosikan produknya dengan
memanfaatkan social network. Fenomena yang
terjadi sekarang pemasar sudah  banyak
memanfaatkan dan menggunakan
untuk

menggunakan blackberry messenger.

teknologi

dunia ~ pemasaran,  diantaranya

banyak diminati oleh para pengguna smartphone
Blackberry.  Pengguna wanita

umumnya tertarik untuk membeli pakaian

blackberry

wanita melalui  blackberry messenger online

karena

Wanita menjadi objek penelitian disini
berstatus sebagai mahasiswi STIE Pelita
Indonesia,  karena  kebanyakan  wanita

cenderung lebih konsumtif dan lebih mengikuti
trend fashion dibandingkan dengan kaum pria.
Antara promosi dan produk, tidak dapat
dipisahkan, dua hal ini yang saling berkaitan
untuk menuju suksesnya pemasaran. Di sini
harus ada keseimbangan produk, baik sesuai
dengan selera konsumen, dibarengi dengan
tepat akan sangat
membantu suksesnya usaha marketing.

teknik promosi yang

Jika diulas mengenai timbulnya suatu minat,

Salah satu produk yang dipromosikan dapat juga dipahami bahwa minat beli
melalui  blackberry messenger online adalah merupakan  pertemuan  antara  stinulus
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(pemasaran) dan respon konsumen. Ketika
sebuah stimulus bisa memberikan daya tarik
pada konsumen, maka akan tercipta sebuah
respon positif. Seberapa kuat minat beli sangat
tergantung pada kuat lemahnya sebuah stimulus
dalam memberikan daya tarik pada konsumen
yang berimplikasi pada sebuah keputusan
pembelian (Kottler, 2008 : 115)

Dari keterangan di atas,
difokuskan pada promosi pakaian wanita di

penelitian

blackberry messenger online dan pengaruhnya

terhadap minat beli konsumen.

Tujuan Penelitian

Adapun tujuan peneltian ini adalah :

1. Untuk mengetahui pengaruh advertising
(periklanan) pakaian wanita di Blackberry
Messenger Online terhadap minat beli
mahasiswi STIE Pelita Indonesia Pekanbaru

2. Untuk mengetahui pengaruh sales promotion
(promosi penjualan) pakaian wanita di
Blackberry Messenger Online terhadap minat
beli mahasiswi STIE Pelita Indonesia
Pekanbaru

3. Untuk mengetahui pengaruh word of mouth
(komunikasi mulut ke mulut) pakaian
wanita di Blackberry Messenger Online
terhadap minat beli mahasiswi STIE Pelita
Indonesia Pekanbaru

4. Untuk mengetahui pengaruh advertising (
periklanan ), sales promotion (promosi

penjualan), word of mouth (komunikasi

mulut ke mulut ) secara simultan pakaian
wanita di Blackberry Messenger Online
terhadap minat beli mahasiswi STIE Pelita

Indonesia Pekanbaru

TINJAUAN PUSTAKA

Dinyatakan bahwa “Pemasaran adalah
suatu proses sosial dan manajerial dimana
individu  dan
kebutuhan dan
menawarkan dan bertukar sesuatu  yang
bernilai satu sama lain.” (Abdullah dan Tantri,
2012 : 14)

Menurut Assauri ( 2010 : 199) Salah satu
unsur dalam strategi pemasaran adalah bauran

kelompok  mendapatkan

keinginan mereka dengan

pemasaran (marketing mix), adapun keempat
unsur tersebut adalah :

p—

a. Strategi produk
b. Strategi harga
c. Strategi distribusi
d. Strategi promosi
Dinyatakan bahwa “Komunikasi adalah
suatu proses memberikan signal menurut
aturan tertentu, sehingga dengan cara ini suatu
sistem dapat didirikan, dipelihara, dan diubah.
Pada definisi ini komunikasi juga dipandang
sebagai suatu proses. Kata signal maksudnya
adalah
nonverbal yang mempunyai aturan tertentu”
( Ardianto, 2007: 67)
Perdagangan

signal yang berupa verbal dan

adalah
elektronik
seperti internet atau televisi, jaringan website

elektronik

perdagangan melalui media

atau jaringan komputer lainnya.
Perkembangan E-commerce memungkinkan
jariangan informasi yang menguntungkan
baik bagi konsumen maupun perusahaan.
Fasilitas aplikasi e-commierce ini juga dapat
dimuat melalui media smartphone yang telah
memiliki jaringan internet seperti blackberry.

Kotler ( 2005 : 257) promosi

penjualan adalah kumpulan kiat insentif yang

Menurut
beragam, kebanyakan berjangka pendek,
dirancang untuk mendorong pembelian suatu
produk/ jasa tertentu secara lebih cepat dan
atau lebih besar oleh konsumen.

Hermawan (2012 : 89)
menyatakan bahwa :

Menurut

“Bauran promosi (promotion mix ) ada 6
saluran yaitu : periklanan (advertising), penjual
personal (personal selling), berita dari mulut ke
mulut (word of mouth), promosi penjualan
(publicity),
hubungan masyarakat (public relation).

(sales  promotion),  publisitas

Kegiatan promosi yang dilakukan  suatu
perusahaan menggunakan acuan/  bauran
promosi yang terdiri dari :

a. Advertising (Periklanan), merupakan suatu
bentuk penyajian dan promosi dari
gagasan, barang atau jasa yang dibiayai

tertentu yang bersifat

Media

seperti radio, televise, majalah, surat kabar,

dan billboard, website, dan blackberry

messanger.

oleh  sponsor

nonpersonal. yang digunakan
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b. Personal selling (penjualan personal) yang
merupakan penyajian secara lisan dalam
satu pembicaraaan dengan seseorang atau
lebih calon pembeli dengan tujuan agar
dapat terealisasinya penjualan

c. Word of Mouth ( komunikasi yang berasal
dari mulut ke mulut ), biasanya ini berasal
dari kepuasan dan daya tarik konsumen
terhadap produk yang dipasarkan yang
kemudian disampaikan konsumen kepada
orang-orang terdekatnya.

d. Publicity (Publisitas) merupakan usaha
untuk merangsang permintaan dari suatu
produk secara nonpersonal dengan
membuat, baik berupa berita yang bersifat
komersional tentang produk tersebut di
dalam media tercetak atau tidak, maupun
hasil wawancara, memuat dalam media
cetak dan televisi

e. Sales Promotion ( Promosi Penjualan) yang
merupakan segala kegiatan pemasaran yang
meliputi advertensi, personal selling dan
publisitas.

Minat beli merupakan kecenderungan
konsumen untuk membeli suatu merek atau
mengambil tindakan yang berhubungan
dengan pembelian yang diukur dengan tingkat
kemungkinan konsumen melakukan
pembelian (Assael dalam Wiryanto, 2001 : 75).

Sedangkan definisi minat beli menurut

Kinnear dan Taylor dalam Abdullah, Tantri,

(2003: 142) “Minat adalah merupakan bagian

dari komponen perilaku konsumen dalam

sikap mengkonsumsi, kecenderungan
responden untuk bertindak sebelum keputusan
membeli benar-benar dilaksanakan.individu

1

lain”.

METODE PENELITIAN

Populasi dalam penelitian ini adalah
seluruh  mahasiswi STIE Pelita Indonesia
angkatan 2010 - 2012 yang
berjumlah 470 orang mahasiswi.

Pekanbaru

Cara  penghitungan  sampel  penelitian

menggunakan pendapat Slovin dalam Husein

N
T 14Ne?

(2005 :16 ) dengan rumus:  n

—O—

_ 470
1+470(0,1)2

dibulatkan 100 orang

Sehingga n 83,46 orang

Teknik Analisis Data

Model persamaan regresi linear berganda

adalah sebagai berikut :

Y=a+p1X1+p2X2+B3X3+e, dimana:

Y = minat beli

a = konstanta

B1, B2, B3 = koefisien regresi

X1 = advertising (periklanan)

X2 = sales promotion (promosi
penjualan)

X3 = word of mouth (dari mulut ke
mulut)

e = term of error

PEMBAHASAN

Hasil penelitian ini menunjukkan hasil
analisis deskriptif menunjukkan bahwa kondisi
penilaian responden terhadap variabel-variabel
penelitian ini secara umum sudah baik.

Uji Validitas dan Reabilitas
Hasil wuji valliditas dan
menggunaakan SPSS versi 19.0 for windows

reabilitas

secara rinci dapat dilihat pada lampiran.
Pengujian instrument baik dari segi validitas
maupun reliabilitas terhadap 100 responden
diperoleh hasil penelitian yang dipergunakan
dimana nilai korelasinya r >0,30 ( Sugiono,
2005) dan nilai koefisien keandalannya
(Cronbach’s Alpha) lebih besar dari 0,50 dalam
penelitian ini adalah dengan menggunakan
rumus Cronbach’s Alpha. Untuk lebih jelas dapat
dilihat pada tabel berikut ini :
Tabel 1
Uji Validitas dan Reliabilitas
Variabel Periklanan ( X1)

Varibel Item Validitas | Kete-
Pertanyaan Rangan
Periklanan X1.1 0,645 Valid
((X1) X1.2 0,579 Valid
X1.3 0,604 Valid
X1.4 0,695 Valid
X1.5 0,677 Valid
Cronbach's 0,824 Reliabel
Alpha

Sumber: Data Olahan
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Berdasarkan tabel 1 di atas, menunjukkan
gemnua item pernyataan untuk variabel
periklanan (X1) mempunyai nilai korelasi >
0,30 dengan Cronbach’s Alpha 0,824, dengan
demikian berarti item pernyataan pada
yariabel periklanan (X1) valid dan reliabel
untuk pengujian selanjutnya

- Tabel 2
Uji Validitas dan Reliabilitas
Variabel Promosi Penjualan(X2)

Variabel Item Pertanyad Validitas Kete-
rangan
Promosi X2.1 0,618 Valid
Penjualan (X X2.2 0,437 Valid
X2.3 0,650 Valid
X2.4 0,519 Valid
Cronbach’s 0,753 Reliabel
Alpha

Sumber: Data Olahan

Berdasarkan pada tabel 2 di atas,
menunjukkan item pertanyaan untuk variabel
promosi penjualan (X2) mempunyai nilai
korelasi > 0,30 dan salah satu item <0,30 tetapi
secara total korelasi dengan Cromnbach’s Alpha
0,753 dengan demikian berarti item pernyataan
pada variabel promosi penjualan (X2) valid dan
reliabel untuk pengujian selanjutnya.

Tabel 3
Uji Validitas dan Reliabilitas
Variabel Komunikasi Mulut ke Mulut (X3)

Variabel Item Validitas | Keterangan
Pertanyaan
Komunikasi X3:1 0477 Valid
x‘ﬂ“t Ke X32 | 044 Valid
ulat(45) X35 | 059 Valid

X3.4 0,646 Valid

X3.5 0,494 Valid
Cronbacli’s 0,743 Reliabel
Alpha

Sumber: Data Olahan

Berdasarkaan tabel 3 di atas,
menunjukkan semua item pertanyaan untuk
variabel Dari Mulut Ke Mulut (X2) mempunyai
nilai korelasi > 0,30 dengan Cronbach’s Alpha
0,743 dengan demikian berarti item pernyataan
‘pada variabel Dari Mulut ke Mulut (X3) valid
dan reliabel untuk pengujian selanjutnya

O
O
Tabel 4
Uji Validitas dan Reliabilitas
Variabel Minat Beli (Y)
Variabel | Item Validitas | Keterangan
Pertanyaan
Minat Beli | Y1.1 0,583 Valid
() Y12 0353 | Valid
¥i3 0,612 Valid
Y14 0,466 Valid
Cronbach’s | 0,710 Reliabel
Alpha

Sumber: Data Olahan ‘

Berdasarkaan tabel 4 di atas,
menunjukkan semua item pertanyaan untuk
variabel Minat Beli (Y) mempunyai nilai
korelasi > 0,30 dengan Cronbach’s Alpha 0,710
dengan demikian berarti item pernyataan pada
variabel Minat Beli (Y) valid dan reliabel untuk
pengujian selanjutnya.

Uji Normalitas Data
Gambar 1
Hasil Uji Normalitas Data

Normal P-P Plat of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: MINATBELI

Expected Cum Prob

e

T T T
B 52 04 8 w3 e
Observed Cum Prob

Sumber: Data Olahan

Terlihat pada gambar 1 normal P-Plot
di atas bahwa tiga variabel (periklanan,
promosi penjualan, dari mulut ke mulut)
menunjukkan pola titik-titik mendekati garis
diagonal tetapi tidak merata.. Ini regresi ini
belum menunjukkan berdistribusi normal.

Uji Multikolinearitas
Berdasarkan asil pengujian pada tabel 5
di bawah ini menunjukkan bahwa nilai VIF dari

semua variabel bebas yang memiliki nilai lebih
kecil dari 10.
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Tabel 5
Uji Multikolinearitas
No [Variabel IVIF  [Keterangan
1 [Periklanan 1,135 [Tidak Multikolinearitas
X1)
D [Promosi Penjualan 1,369 [Tidak Multikolinearitas
X2)
3 |Dari Mulut ke Mulut {1,223 [Tidak Multikolinearitas
X3)

Sumber: Data Olahan

Hal ini berarti bahwa variabel-variabel
penelitian  menunjukkan tidak ada gejala
multikolineritas dalam model regresi

Uji Heterokedastisitas
Gambar 2
Hasil Uji Heteroskedatisitas

Scatterplot
Dependent Variable: MINATBELI

Regression Studentized Residual

Regrassion Standardized Predicted Value

Sumber: Data Olahan

Dari gambar 2 scatterplots dibawah ini
terlihat titik titilk menyebar secara acak serta
tersebar baik di atas maupun dibawah angka 0
pada sumbu Y (regression studentized residual),
hal ini disimpulkan bahwa tidak terjadi
heterokedasitas pada model regresi, sehingga
model regresi ini layak untuk digunakan dalam
melakukan pengujian

Analisis Regresi Linear Berganda

Berdasarkan hasil uji normalitas yang
dapat dipakai dalam analisis regresi linear
berganda yang dipakai hanya dua variabel saja
yang dianggap signifikan dari pengujian-
pengujian sebelumnya yaitu periklanan, dan
dari mulut ke mulut, maka dapat diperoleh
persamaan regresi :
Y = b() + b1X1 + bzXz & b3X3
Y = 0,051+ 0,055X, + 0,848X; + 0,062X3

—o— 3

Persamaan regresi tersebut dapat dijelaskan

sebagai berikut :

1. Persamaaan regresi linear berganda di atas
dapat dilihat. Nilai konstansta sebesar
0,051 mempunyai arti jika variabel
periklanan, promosi spenjualan dan dari
mulut ke mulut, nilainya nol atau konstan,
maka minat beli memiliki nilai 0,051.

2. Variabel periklanan mempunyai pengaruh
positif terhadap minat beli, dengan
koefisien menunjukkan sebesar 0,055 yang
berarti apabila periklanan meningkat 0,01
dengan menganggap faktor lain tetap,
maka dapat meningkatkan minat beli
responden sebesar 0,055

3. Variabel promosi penjualan mempunyai
pengaruh positif terhadap minat beli,
dengan koefisien menunjukkan sebesar
0,848 yang berarti apabila periklanan
meningkat 0,01 dengan menganggap
faktor  lain  tetap, ~~maka  dapat
meningkatkan minat beli sebesar 0,848

4. Variabel komunikasi mulut ke mulut
mempunyai pengaruh positif terhadap
minat beli, dengan koefisien menunjukkan
sebesar 0,062 yang berarti apabila variabel
dari mulut ke mulut meningkat 0,01
dengan anggap faktor lain tetap, maka
dapat meningkatkan minat beli sebesar
0,062
Berdasarkan hasil analisis regresi berganda

di atas semua variabel (periklanan, promosi

penjualan dan dari mulut ke mulut) memiliki

pengaruh terhadap minat beli responden.

Uji F (simultan )

Berdasarkan hasil pengujian untuk uji F
pertama dari variabel periklanan, promosi
penjualan,dari mulut ke mulut terhadap minat
beli dapat dilihat pada tabel di atas. Berdasarkan
hasil uji ANOVA pada tabel di atas,
menunjukkan nilai f-hitung sebesar 471,831
dengan tingkat signifikasi 0,000. Karena nilai
probabilitas lebih kecil dari 0,000 < 0,05 maka
untuk

memprediksi minat beli. Hal ini menunjukkan

model regresi dapat digunakan

atribut bauran pemasaran (periklanan, promosi
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penjualanr dari mulut ke mulut) secara simultan
perpengaruh signifikan terhadap minat beli.

Determinasi

Berdasarkan tabel hasil perhitungan regresi
dapat diketahui bahwa koefiesien determinasi
(udjusted R?) yang diperoleh sebesar 0,935, hal ini
berarti 93,5% minat beli mahasiswi dipengaruhi
oleh variabel periklanan, promosi penjualan,
dari mulut ke mulut. Sedangkan sisanya 6,5%
dipermgaruhi variabel-variabel lain yang tidak
diteliti pada penelitian ini.

Uji t (Parsial)
Tabel 5
Hasil Uji Parsial (Ujit)
Variabel t t Sig
hitung| tabel
Periklanan 2.494] 1.661| 0.014
Promosi Penjualan 30.465| 1.661| 0.000
Komunikasi Mulut ke 2.146| 1.661| 0.034
Mulut

Sumber: Data Olahan

Dari hasil uji t pada tabel 5 di atas yang
digunakan dalam penelitian ini dengan tujuan
untuk  membuktikan
pengaruh semua variabel dari dimensi-dimensi

hipotesis  mengenai
secara parsial minat beli.

Pada tabel di atas perhitungan statistik
mengenai uji t (parsial) dalam penelitian ini

A

2. Promosi :
a. Ho : pl1 =0,
penjualan) berpengaruh terhadap minat

sales promotion (promosi

beli beli mahasiswi
b. H1 : 1 # 0, sales promotion (promosi
penjualaan) tidak berpengaruh terhadap
minat beli mahasiswi
Berdasarkan hasil uji parsial (uji t)
memiliki thtung > trabel yaitu 30,465 > 1,6v61,
0,000 < 0,005, maka
diketahui promosi penjualan memiliki

nilai signikasi
pengaruh yang signifikan terhadap minat
beli.

3. Komunikasi Mulut ke Mulut :

a. Ho : pl =0, word of mouth (komunikasi
mulut ke mulut) berpengaruh terhadap
minat beli beli mahasiswi

b. H1:p1# 0, word of mouth (komunikasi
mulut ke
terhadap minat beli mahasiswi

mulut) tidak berpengaruh

Berdasarkan hasil uji parsial (uji t)
memiliki thtung > trabel yaitu 2,146 > 1,661,
nilai signifikasi 0,034 < 0,05, maka
diketahui komunikasi mulut ke mulut
memiliki pengaruh yang  signifikan
terhadap minat beli.

Dari hasil tersebut diperoleh hasil semua
variabel dari berpengaruh terhadap minat
beli mahasiswi ~membeli pakaian wanita

melalui blackberry messanger.

dengan menggunakan bantuan program SPSS Hasil Pengujian

for Windows versi 19.0. Berdasarkan hasil uji Tabel 6

secara parsial (uji t) diketahui bahwa : Hasil Hipotesis dan Keputusan

1. Periklanan : Hipotesis Ujit/ £ | Sig Keputu

a. Ho : Pl = 0, adoverstising (periklanan) n
berpengaruh terhadap minat beli [Pengaruh simultay 471,831 0.0002 | Diterin]
mahasiswi ' keseluruhan

b. H1:B1# 0, adverstising (periklanan) tidak variabel terhadap
berpengaruh terhadap minat beli [minatbeli
mahasiswi Variabel periklanan| 2,494 | 0,014 Diterim
Berdasarkan hasil uji parsial (uji t) memiliki pakaian wanita
thung > tabe  yaitu 2,494 > 1,661, nilai [melalui blackberry
signifikasi 0,014 < 0,05 maka diketahui messanger terhadap
periklanan ~memiliki ~pengaruh yang [minat beli mahasisw
signifikan terhadap minat beli. STIE Pelita Indonesi
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Variabel promosi 30,465 | 0,000 | Diterim
penjualan pakaian
wanita melalui
blackberry messanger
terhadap minat beli
mahasiswi STIE
Pelita Indonesia
Variabel dari mulut| 2,146 | 0,034 | Diterim
ke mulut pakaian '

wanita melalui
blackberry messanger
terhadap minat beli
mahasiswi STIE
Pelita Indonesia
Sumber: Data Olahan

Minat beli dipengaruhi oleh bauran
pemasaran yaitu periklanan, promosi penjualan
dan dari mulut ke mulut. Berdasarkan hasil uji
pada tabel 10 di atas secara simultan (f) nilai
signifikasi 0,000 lebih kecil dari alpha 0,05, nilai
koefisien determinasi yang digunakan untuk
menjelaskan proporsi variabel daam variabel
terikat yang dijelaskan oleh variabel bebas
secara bersama-sama menunjukkan angka
sebesar 0,935. Hal ini berarti bahwa minat beli
dijelaskan  pengaruhnya oleh periklanan,
promosi penjualan dan dari mulut ke mulut
sebesar 93,5% sedangkan 6,5% dijelaskan
variabel lain yang tidak diteliti dalm model ini.
Hal ini berarti bahwa unsur variabel
periklanan, promosi penjualan, dari mulut ke
mulut menunjukkan adanya pengaruh positif
yang signifikan terhadap minat mahasiswi
membeli pakaian wanita melalui blackberry
1essanger.

Hal ini sejalan dengan hasil pengujian
secara parsial (t) terhadap variabel periklanan
yang menunjukkan bahwa variabel periklanan
yang positif dan signifikan. Dari analisis
regresi sederhana nilai koefisiennya positif, hal
ini berarti bahwa dengan meningkatnya
periklanan maka akan meningkatkan minat
beli.

Dari hasil pengujian secara parsial (t)
terhadap variabel promosi penjualan yang
menunjukkan bahwa variabel periklanan yang
positif  dan signifikan. Dari analisis regresi

—O—1

sederhana nilai koefisiennya positif, hal inj
berarti bahwa dengan meningkatnya promosi
penjualan maka akan meningkatkan minat belj.

Kemudian dengan hasil pengujian
secara parsial (t) terhadap variabel promosi
penjualan yang menunjukkan bahwa variabe]
dari mulut ke mulut yang positif  dan
signifikan. Dari analisis regresi sederhana nilaj
koefisiennya positif, hal ini berarti bahwa
dengan meningkaatnya kesadaran merek maka
akan meningkatkan keputusan pembelian.

PENUTUP
Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang
dilakukan, untuk mengetahui minat beli
mahasiswi terhadap pakaian wanita yang
dipromosikan melalui blackberry —messanger,
maka dapat diperoleh kesimpulan sebagai
berikut :

1. Dalam penelitian ini iklan memiliki
pengaruh positif, sehingga apabila pengaruh
iklan kuat maka akan meningkatkan minat
beli mahasiswi terhadap pakaian wanita
yang  dipasarkan  melalui  blackberry
messanger.

2. Dalam hal ini promosi penjualan belum
berpengaruh terhadap minat beli mahasiswi
terhadap pakaian wanita yang dipasarkan
melalui blackberry messanger.

3. Dalam penelitian ini pengaruh komunikasi
mulut ke mulut memiliki pengaruh positif,
sehingga apabila pengaruh dari mulut ke
mulut kuat, minat beli mahasiswi terhadap
pakaian wanita yang dipasarkan melalui
blackberry messanger akan meningkat.

Periklanan, komunikasi mulut ke mulut
ke mulut yang hasilnya menunjukkan adanya
pengaruh yang signifikan terhadap minat beli
mahasiswi, sedangkan sisanya dipengaruhi
oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam
penelitian ini.

Saran
Berdasarkan kesimpulan di atas dapat
dikemukakan antara lain :
1. Disarankan bagi penjual atau perusahaan
yang menggunakaan media blackberry
messanger, sebagai media dagangnya
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untuk  menjaga  promosi  melalui
periklanan, promosi penjualan, dari
mulut ke mulut, karena hal tersebut
berpengaruh untuk menambah minat
beli, juga yang terus menerus
memberikan rangsangan berupa
potongan harga, gratis biaya pengiriman,
serta meningkatkan promosi penjualan
dengan ide-ide yang baru.

2. Disarankan bagi para mahasiswa yang
melakukan penelitian  selanjutnya
memperoleh  hasil  penelitian  yang
maksimal  sesuai  harapan,  agar
memperoleh perbandingan yang dapat
digunakan dalam khazanah keilmuan
manajemen.
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