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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan, dapat disimpulkan bahwa

terdapat korelasi negatif yang lemah antara biaya promosi yang dikeluarkan oleh
perusahaan dengan tingkat penjualan yang dicapai, yang ditunjukkan oleh koefisien
korelasi Pearson sebesar -0,264. Meskipun hubungan yang ditemukan bersifat negatif,
namun Kkorelasi ini tidak signifikan secara statistik pada tingkat signifikansi 0,05,
dengan nilai signifikansi sebesar 0,119. Hal ini berarti bahwa peningkatan biaya
promosi tidak secara konsisten diikuti oleh peningkatan penjualan, dan hubungan yang
terlihat mungkin terjadi secara kebetulan. Oleh karena itu, dapat disimpulkan bahwa
promosi, sebagaimana dilakukan dalam konteks penelitian ini, belum memberikan
pengaruh yang signifikan terhadap penjualan, dan ada kemungkinan bahwa faktor-
faktor lain yang tidak diukur dalam penelitian ini memiliki pengaruh yang lebih kuat

terhadap hasil penjualan.

5.2 Saran
Berdasarkan  hasil  penelitian ini, perusahaan disarankan  untuk

mempertimbangkan beberapa langkah strategis guna meningkatkan efektivitas kegiatan
promosi yang dilakukan. Pertama, perusahaan dapat melakukan evaluasi terhadap
bentuk dan jenis promosi yang selama ini dilakukan untuk memastikan bahwa strategi
promosi yang diterapkan sudah sesuai dengan target pasar yang dituju. Selain itu, perlu
dilakukan kajian lebih mendalam mengenai faktor-faktor lain yang mungkin lebih
berpengaruh terhadap penjualan, seperti kualitas produk, harga, distribusi, dan layanan
pelanggan, karena promosi yang tinggi tanpa memperhatikan variabel-variabel lain
tersebut mungkin tidak akan memberikan hasil yang maksimal. Perusahaan juga
disarankan untuk mengembangkan strategi pemasaran yang lebih komprehensif dengan
mengintegrasikan berbagai elemen pemasaran lainnya, serta melakukan analisis pasar
yang lebih menyeluruh guna memahami preferensi dan perilaku konsumen secara lebih
baik.
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