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SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan
Berdasarkan hasil analisis vang dilakukan pada bab sebelomnyva, maka
kesimpulan yvang dapat diambil sebagat berikut

a. Hipotesis pertama yang dilakukan adalah iklan (X} dan saluran distribusi
(Xz) memiliki pengaruh vang signifikan terhadap penjualan (YY), dapat
diterima kebenarannya. Hal ini ditunjukan oleh koefisien determinasi
berganda {R:} sebesar (1,982 dan imi menunjukan bahwa kontmbusi X
dan X secara bersama-sama terhadap naik turunnva varabel Y adalah
sebesar 98,2 % dan 1,8 % dipengaruhi fakior lain,

b. Hipotesis kedua yvang diajukan bahwa diduga saluran distribusi (X3)
memiliki pengaruh paling signifikan terhadap penjualan (Y), dapat
diterima kebenarannya. Hal ini ditunjukan oleh koelisien determinasi
parsial (r) (X2 Y) = 0.973 atau 973 % > r° (X; Y) = 0,969 atau 96.9 %
dan hasil uji secara parsial menunjukan bahwa 1 hitung X: (3.976) > 1

hitung X, (3.372),

5.2 Baran

Berdasarkan hastl simpulan diatas, maka saran vang dapat diajukan

adalah sebagai bertkut

£
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Sebaiknva pihak perusahaan lebih meningkatkan penjualan dengan cara
promosi, Hal im dikarenakan ada hubungan positif antara promosi dalam
hal ini iklan yang sangat berpengaruh dengan penjualan produk terutama
peningkatan frekuensi iklan.

Hendaknya dibina koordinasi diamtara semus pihak vang ada dalam
perusahaan, didalam mencapal tujuan perusahaan yaitu bahwa dapat
meningkatkan laba penjualan  vang maksimal. Dengan demikian
pertumbuhan dan perkembangan perusahaan dapat tercapal.

Bagi bagian iklan dan saluran distribusi, mengingat bagian ini sangat
vital dalam meningkatkan penjualan maka karvawan bagian ini dituntut
untuk lebih berkreasi, dalam hal ini ;

- Menciptakan ide-ide yang dapat menarik konsumen,

Bisa menbaca peluang pangsa pasar vang ada,

. Sebaiknya manajemen perusahaan lebih memperhatikan program saluran

distribusi. Karena hasil analisis menunjukan faktor ini vang paling

mempengaruhi penjualan,
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dituntut sesuai dengan undang-undang yang berlaku.
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