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Berdasarkan hasil uraian pembahasan dan analisa yang tclah dilakukan 

pada bab sebelumnya, maka dapat di tarik kesimpulan dan saran yang diharapkan 

dapat membantu perusahaan di dalam memecahkan masalah tersebut. 

4.1. KESIMPULAN 

Hipotesis kerja yang peJiama yang diajukan, yaitu diduga bahwa variabel­

variabel bauran promosi yaitu periklanan, pe1uualan pribadi dan promosi 

penjualan dilakukan oleh PT. SARA"N"A W ARNA MEGAH Surabaya secara 

bersama-sanla mempunyai pcngaruh yang bennakna terhadap volwne pelljualan. 

Hal ini terlihal dari besamya angka F tabel sebesar 13.229, jadi naik turunnya 

volunle pelljualan sangat dipengaruhi oleh variabel biaya periklanan, promosi 

penjualan dan pelljualan pribadi. Dengan demikian hipotesis yang pertama terbukti 

benar. 

Hipotcsis keJja yang kedua yang diajukan yaitu di duga bahwa variabel 

per~iualan pribadi (X3) yang dilakukan oleh PT. SARANA WARNA MEGAH 

Surabaya memplmyai pellgaruh yang dominan terhadap volume penjnalan. Hal ini 

tcrlihat dari besamya angka T tabel intuk penjualan pribadi (X3) adalah yang 

paling besar di bandingkan dengan angka T tabel periklanan (Xl) dan promosi 

penjualan (X2). Besamya T tabellmtuk penjualan pribadi sebesar 34.474 
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4.2. SARAt~ 

Saran yang dapat p,;>lllliis kemukakan yang mungkin dapat berguna sebagai bahan 

pertimbangan dalam lIsaha lmtuk mencapai target dan meningkatkan penjllalan adalah 

sebagai berikut: 

a. Dengau semakin berkemballgnya lIHsaha pengadaan penuTIllhan seperti real 

estllle, mempakan pasar potensial untuk dima.,uki. Pemsahaan hendaknya 

mengaJ...1ifkllil tenaga poma<;arannya untuk rnemasuki pernsahaan-pemsahaan real 

estate yllilg semakin menjamur tersebut, agar penjualllil perusahaml dapat 

ditingkatkan Selain itu kegiatan personal selling yang telah dilaksanakan 

pl'I1lRalman hams lehih ditingkatkan lagi dengall melllliubah annada! sales force dan 

memberikan latihan-Iatihan khuslis tentang bagaimana mernasarkan produk 

pel1lsahaan. 

h. Promosi yang dilaksanakan oleh perusahaan selama ini ktu.'ang begitu diperhatikan. 

Perusahmm hendaknya lebih mengakli:lkan kegiatan promosinya dengan pemilihan 

media yang slIbyel,:tif, yai tu yang sesuai dan mengena pada pasar sasaranya dan 

pada waktu yang tepat. 

c. Kegiatan periklanan yang telah dilaksanakan perusahaan saat ini seperti outdoor 

advertising didepan toko-toko, retailer dan bak-bak truk, pembagian agenda, 

kalender, korek api, mauplm kaos yang bertuliskan produk perusahaan dapat. terns 

dijalankllil. namun pel1lsahaan hendaknya melaksanakan perbaikan periklanan 

sepelii membuat papllil reklarne yllilg lebih besar dan ditempatkan ditempat yang 

strategis, agm- lebih dikenal masyarakat IUall, apabila memungkinkan pemsahaan 
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