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BAB V 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan latar belakang penelitian, landasan teori, data-data yang didapatkan, dan 

pembahasan hasil penelitian yang telah diuji di bab-bab sebelumnya, penulis dapat 

menyimpulkan beberapa hal sebagai berikut: 

1. Berdasarkan cara promosi yang dilakukan Viella Coffee dengan “Beli 2 Gratis 1” 

berarti viella Coffee menerapkan cara promosi penjualan. Promosi yang 

dilakukan oleh Viella Coffee belum dipastikan periode akhirnya. Jenis promosi 

penjualan yang dilakukan termasuk customer promotion yaitu promosi yang 

menarik daya beli masyarakat terhadap produk kopi perusahaan ini. Promosi 

yang dilakukan Viella Coffee secara keseluruhan menghasilkan hasil yang baik 

dari data yang penulis dapatkan langsung dari perusahaan. 

2. Dari data-data numerik yang didapatkan dan telah diolah g = dengan perhitungan 

statistic program SPSS kesimpulan yang didapatkan adalah: 

a. Dari p value < α = 0,000 < 0,05 kesimpulannya adalah model regresi dengan 

variable-variabel yang telah dipilih dapat digunakan untuk memprediksi hasil 

penjualan perusahaan. 

b. R Square yang didapatkan 0,972 artinya hasil penjualan dipengaruhi oleh 

biaya promosi sebesar 97,2% dan sisanya sebesar 2,8 persen merupakan 

faktor lain yang mempengaruhi hasil penjualan. Jadi semakin besar biaya 

promosi maka hasil penjualan akan semakin besar pula. 
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c. Dari interpretasi Ho ditolak maka kesimpulan yang didapatkan adalah Ha 

yaitu biaya promosi berpengaruh terhadap hasil penjualan. 

 

5.2 Saran 

Berdasarkan keterbatasan di atas maka diajukan beberapa saran sebagai masukan 

untuk Viella Coffee Bandung, yaitu: 

1. Untuk lebih memaksimalkan hasil penjualan dan mengingat Viella Coffee 

Bandung adalah perusahaan yang baru, sebaiknya cara promosi yang dilakukan 

lebih bervariasi agar masyarakat mengetahui produk-produknya. 

2. Dengan promosi penjualan sebaiknya Viella Coffee tidak hanya memperhatikan 

sisi hasil penjualan yang tinggi saja, namun tehnik-tehnik bisnis lain dalam 

strategi promosi penjualan lebih dimaksimalkan dengan membangun hubungan 

baru dan memelihara hubungan dengan pelanggan. 
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