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Simpulan Dan Saran

Setelah menyelesaikan bab-bab terdahulu, maka dapat dikemukakan

kesimpulan dan saran yang merupakan bagian akhir dalam penulisan skripsi ini.

Adapun kesimpulan dan saran yang diajukan adalah sebagai berikut:

3.1

1.

Simpulan

Berdasarkan dari pengujian hipotesis koefisien regresi secara menyeluruh
atau uji F pada tingkat signifikan 5% dan derajat kebebasan 3 dan 96 pada
daerah penerimaan HO dibawah 2,29, maka dapat ditunjukkan bahwa terdapat

pengaruh yang signifikan antara variabel harga, kualitas produk, dan saluran
distribusi dengan variabel tidak bebas volume penjualan dengan nilai p hitung

sebesar 9,33658.
Berdasarkan perhitungan dengan analisis koefisien korelasi berganda, dapat
diketahui bahwa pengaruh dari variabel harga (x;), kualitas produk (x;), dan
saluran distribusi (x3) terhadap variabel bebas volume penjualan adalah
sebesar 0,22587 atau 22,587%, sedangkan sisanya 77,41% merupakan
pengaruh dari faktor-faktor lain.

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis regresi secara individu atau uji t
pada tingkat signifikan 5% dan derajat kebebasan 96 dan pada daerah
penerimaan Hg antara —1,985 dan 1,985, maka dapat ditunjukkan adanya

pengaruh vang signifikan antara variabel bebas saluran distribusi dan variabel
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bebas kualitas produk dengan variabel tidak bebas yaitu volume penjualan
masing-masing sebesar ~2,827 dan -4,617, sedangkan untuk variabel bebas
harga sebesar -0,291 menunjukkan tidak ada pengaruh yang signifikan
terhadap variabel tidak bebas volume penjualan.

Berdasarkan tabel regresi 4.6 disimpulkan bahwa variabel bebas yang paling
signifikan adalah kualitas produk, dengan tingkat signifikansi sebesar 0,0000,
kemudian diikuti dengan variabel saluran distribusi dengan tingkat
signifikansi sebesar 0,0057, dan yang terakhir yakni variabel harga

menunjukkan tidak signifikan dengan tingkat signifikansi sebesar 0,7716.

52  Saran
Setelah mengemukakan kesimpulan pada penelitian ini, maka
dikemukakan saran yang dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam
usaha meningkatkan penjualan.
1. Harga
Dalam mengambil keputusan mengenai harga jual produknya perusahaan
harus tetap berhati-hati, oleh karena itu dalam penetapan harga jual produk
selain ditetapkan berdasarkan penambahan tingkat keuntungan standar
maupun berdasarkan pasar atau pesaing, juga harus melihat kemampuan
membeli konsumennya atau target pasarnya, serta permintaan pasar yang ada.
2 Kualitas produk
Dalam mengambil keputusan mengenai kualitas produk harus benar-benar

lebih diperhatikan oleh perusahaan, karena produk yang berkualitas akan
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menyebabkan loyalitas konsumen yang tinggi pada perusahaan. Oleh karena
itu dalam merencanakan kualitas produk harus berdasar pada keandalan,
keakuratan, tahan lama, dan lain-lain yang memenuhi harapan konsumen akan
kualitas produk, schingga perusahaan dapat melangsungkan eksistensinya
secara jangka panjang, oleh karena loyalitas konsumen yang diciptakan.

Saluran distribusi

Perusahaan sebaiknya tetap memperhatikan saluran distribusinya agar
konsumen yang ditargetkan di dalam membeli tidak mengalami kesulitan
mencari produk perusahaan yang bersangkutan. Yang terpenting perusahaan
harus memperhatikan daerah-daerah yang potensial bagi pemasaran
produknya serta mempertimbangkan pemberian insentif atau penghargaan

bagi agen atau distributor yang mampu menjual dalam jumlah besar.
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