
4.1. Kesimpulan 

BAB IV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Dengan melihat permasalahan pada bab yang di­

uraikan sebelumnya, dapatlah disimpulkan sebagai 

berikut: 

1. Bahwa peranan kegiatan promosi penjualan yang ada 

berpengaruh terhadap jumlah pencapaian penjualan. 

Hal ini didukung dengan bukti perhitungan dari 

analisa uji korelasi regresi bahwa r = 0,95 yang 

menunjukkan bahwa promosi (x) dan volume penjuaian 

(y) berhubungan searah. KD = 0,9025 yang berarti 

pula 90,25% variabilitas volume penjualan di­

pengaruhi variabilitas promosi. Dengan demikian 

pengujian hipotesa penulis yang diajukan adalah 

terbukti. 

2. Tampaknya kegiatan promosi yang dilakukan, 

memperhatikan faktor-faktor yang mendukung 

vitas. Hal ini terbukti dari ketidakstabilan 

penjualan yang ada. 

kurang 

efekti­

volume 

3. Dari lonjakan peningkatan volume penjualan yang ada 

menggambarkan bahwa prospek yang cukup baik, sebab 

pertambahan jumlah kendaraan meningkat akan tetapi 
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peningkatan yang terjadi pada tahun 1993 maupun 1995 

belum menggembirakan. Hal ini diduga disebabkan oleh 

realisasi promosi yang kurang mendapat perhatian. 

Padahal salah satu faktor pendorong peningkatan 

volume penjualan adalah promosi. 

4.2. Saran 

1. Pemilihan saluran promosi yang efektif, sebaiknya 

dapat meningkatkan volume penjualan yang ada, se­

hingga profitabilitas yang menjadi obyektif (sasar­

an) perusahaan dapat diharapkan terealisasi. 

2. Ahli marketing hendaknya mendapatkan pertimbangan 

yang baik, sebab perangkapan fungsi marketing oleh 

General Manager pada umumnya tidak efektif. 

J. Pertimbangan lain dari kebijakan manajemen sebaiknya 

dipertimbangkan secara seksama, khususnya pengurang­

an anggaran promosi, dengan melihat kelayakan yang 

ada. 
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