
5.1. Kesimpulan 

BAB5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

a. Berdasarkan hasil pembahasan temyata komisi dan upah secara bersama-sama 

mempunyai pengaruh yang signifikan dan positif terhadap hasil penjualan 

pada perusahaan bengkel "X". Hal ini dapat dibuktikan dari koefisien korelasi 

multiple yang diperoleh sebesar 0,970 dengan koefisien determinasi sebesar 

0,941 yang berarti bahwa 94,1% dari penjualan perusahaan bengkel "X" 

dipengaruhi oleh komisi dan upah pada perusahaan tersebut. Dan dari uji 

signifikansi dengan uji F, dimana Fhitung = 134,716 > F labe, = 2,64, sehingga 

secara statistik, variable bebas yang digunakan dalam penelitian ini bermakna 

atau signifikan terhadap penjualan. Dengan demikian hipotesis yang 

menyatakan bahwa upah dan komisi secara bersama-sama mempunyai 

pengaruh terhadap hasil penjualan pada perusahaan bengkel "X" di Surabaya 

terbukti. 

b. Pada hipotesis kedua, yaitu diduga komisi lebih berpengaruh/dominan dalam 

mempengaruhi hasil penjualan pada perusahaan bengkel "X", temyata tidak 

terbukti hasil korelasi parsial menunjukkan ry2' = 0,6950 > ryu = 0,5158 dan 

hasil pengujian dengan menggunakan uji t diketahui t,Ckomisi) = 2,483 dan 

hCupah) = 3,985 sehingga t2 > t" sehingga hipotesis kedua tidak terbukti yaitu 

bahwa upah lebih berpengaruh dibandingkan dengan komisi pada perusahaan 

bengkel "X" hal ini disebabkan karena pemberian komisi pada perusahaan 
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"X" terlalu kecil sehingga tidak dapat mempengaruhi tenaga pemasaran dalam 

memperoleh penjualan pada perusahaan bengkel "X" 

S.2. Saran 

Adapun saran-saran yang dapat berguna untuk perusahaan bengkel "X" 

yang berkaitan dengan penjualan antara lain: 

a. Walaupun upah dan komisi berpengaruh positifbukan berarti perusahaan hanya 

bersandar pada hal tersebut. Tetapi perusahaan juga dapat mengembangkan 

hal tersebut, antara lain dengan pemberian target minimum untuk tenaga 

pemasaran sehingga penjualan akan semakin meningkat. 

b. Sedangkan berkaitan dengan masalah komisi, dimana dalam penelitian ini 

tidak memiliki pengaruh yang dominan, perusahaan perlu memperhatikan 

dalam hal peningkatan komisi agar perusahaan mendapatkan penjulan yang 

lebih baik dan tidak dipengaruhi oleh upah saja tetapi juga oleh komisi 

sehingga dapat memberikan hasil dan kepuasan perusahaan. 

Demikian kesimpulan dan saran yang dapat penulis kemukakan berkaitan 

dengan penelitian mengenai upah, komisi terhadap penjualan khususnya untuk 

perusahaan bengkel "X" di Surabaya. 
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