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BABY

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan dari hasil analisis dan pembahasan maka kesimpulan dapat

dirumuskan sebagai berikut :

Untuk mengetahui hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat
digambarkan dalam persamaan regresi sebagai berikut:
Y = 140768.514 + 235,169 X1 + 401,315 X2

Koefisien korelasi berganda (R-square) = 0,743 berarti sebesar 743 %
perubahan omzet penjualan dapat dijelaskan oleh variabel-variabel: Iklan (X1)
dan promosi penjualan (X2) di dalam model, sedangkan sisanya sebesar
15,7% dijelaskan diluar model di atas. R-square= 0.743 menunjukkan
pengaruh yang kuat. Pengaruh yang kuat ini didukung oleh uji-F. Hasil Friung
= 10,122 lebih besar dari Fiape = 4,74 maka Ho ditolak yang berarti terdapat
pengaruh signifikan variabel bebas (iklan (X1) dan promosi penjualan (X2))
terhadap variabel tidak bebas (omzet penjualan). Dimana hasil uji ini
menjawab hipotesis | yaitu: “Diduga iklan dan promosi penjualan secara
simultan berpengaruh terhadap omzet penjualan perusahaan®, terbukti benar.
Koefisien korelasi parsial iklan scbesar 0,857 dan hasil thiu= 4,393 lebih
besar dari t tabel (2.365) yang berarti secara parsial variabel bebas iklan (X;)
memiliki pengaruh signifikan terhadap omzet penjualan (Y). Koefisien

korelasi parsial promosi penjualan sebesar 0.830 dan hasil tyjyqg= 3.931 lebih
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besar dari t tabel (2,365) yang berarti secara parsial variabel bebas promosi
penjualan (X2) memiliki pengaruh signifikan terhadap omzet penjualan (Y).
Dengan demikian hipotesis 2 “Diduga iklan berpengaruh paling dominan

terhadap omzet penjualan perusahaan” terbukti benar.

5.2. Saran

i

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan maka saran sebagai berikut :
Variabel iklan merupakan variabel yang dominan maka untuk lebih
meningkatkan penjualannya. perusahaan harus meningkatkan aktivitas iklan
penjualan seperti penggunaan media promosi yang lebih beragam, juga
frekwensi iklan dapat ditingkatkan.

Anggaran iklan/promosi ditingkatkan untuk mendukung aktivitas periklanan.

Pihak perusahaan harus juga memperhatikan dari promosi penjualan walaupun
promosi penjualan merupakan variabel kurang dominan, tetapi juga
berpengaruh terhadap omzet penjualan. Hal yang perlu dilakukan perusahaan

misalnya dengan menambah jumlah salesman/salesgirl.
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