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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Pada bab ini penulis akan memberikan kesimpulan dari uraian-uraian yang 

telah dikemukakan pada bab-bab sebelumnya. Kemudian penulis juga mencoba 

membrikan saran-saran yang diharapkan dapat dipergunakan sebagai bahan 

pertimbangan dalam rangka meningkatkan volume penjualan agar dapat mencapai 

penjualan yang diinginkan perusahaan. 

 

5.1 Kesimpulan 

1. Biaya promosi tidak begitu berpengaruh terhadap volume penjualan, 

dilihat dari perhitungan koefisien korelasi secara keseluruhan. Hubungan 

biaya promosi terhadap volume penjualan secara keseluruhan sebesar 

0,2. Hal ini berarti menunjukkan terdapat hubungan yang positif namun  

rendah dari biaya promosi terhadap volume penjualan. 

2. Kontribusi yang diberikan masing-masing kegiatan promosi yaitu 

pameran sebesar 0,9 %, biaya iklan sebesar 0,02 %, biaya gathering 

sebesar 0,12 % dan variabel yang paling berpengaruh terhadap volume 

penjualan yaitu pameran dengan kontribusi 0,9 %. 

5.2 Saran  

1. Perusahaan tetap harus melakukan kegiatan promosi penjualan tetapi 

skala waktu pelaksanaannya dapat di kurangi untuk efisiensi biaya.  

Perusahaan harus memperhatikan kualitas dan harga produk yang menjadi 

salah satu faktor pendukung peningkatan volume penjualan karena dari 

kegiatan promosi tidak begitu berpengaruh. 

2. Sebaiknya PT Nusa Sarana Citra Bakti Lahat menambah kegiatan 

promosi yang baru seperti moving dan melalakukan kegiatan kerja sama 

dengan pihak bank untuk meningkatkan volume penjualan. 

 

 


