
 
 

82 
 

BAB 7 

KESIMPULAN DAN SARAN 

7.1. Kesimpulan 

a. Berdasarkan penelitian yang sudah dilakukan maka dapat disimpulkan bahwa 

permasalahan tidak tercapainya penjualan di PT X diakibatkan karena belum 

adanya program promosi. Alternatif solusi yang selanjutnya dipilih untuk 

dirancang sehingga dapat menyelesaikan permasalahan tidak tercapainya 

target adalah perancangan sistem promosi. Sistem promosi dirancang dengan 

menggunakan konsep sistem menurut Boucher (2001) meliputi perancangan 

input, mekanisme, kontrol dan output. Perancangan input dilakukan dengan 

menggunakan analisis SWOT untuk menganalisis kekuatan PT X, dimana 

kekauatan tersebut nantinya akan dijadikan dasar untuk menentukan strategi 

promosi. Perancangan mekanisme dilakukan dengan merancang usulan 

media promosi dan instrumen promosi berdasarkan hasil analisi SWOT yang 

dilakukan. Perancangan proses dilakukan dengan merancang proses bisnis 

promosi di PTS X sedangkan perancangan kontrol dilakukan dengan membuat 

buku panduan.  

b. Berdasarkan hasil implementasi dari data yang dapatkan selama 3 hari terjadi 

peningkatan lebih dari 5%. Peningkatan hari pertama 42% (60 pack), hari 

kedua 66% (70 pack) dan hari ketiga 90% (80 pack), sehingga dapat 

disimpulkan bahwa CSF (Critical Success Factor) terpenuhi dengan 

menggunakan sistem promosi.  

 

7.2. Saran 

Selama dilakukannya penelitian ini didapatkan adanya kekurangan dan kelebihan 

dalam hasil penelitian. Adapun saran yang diberikan kepada PT X adalah : 

a. Melakukan perbaikan pada sistem promosi penjualan produk dan melakukan 

perbaikan pada pencatatan pemasukan penjualan harian.  
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