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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan pada bab IV, penulis 

mencoba menyimpulkan dan memberikan saran-saran. Didasarkan dengan keterbatasan 

yang dimiliki penulis, sehingga saran-saran yang dikemukakan disini jauh dari 

sempurna. Walaupun demikian, diharapkan dapat bermanfaat bagi perusahaan dan 

pihak-pihak yang berkepentingan. 

Simpulan yang dikemukakan oleh penulis adalah sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil pengujian hipotesis diketahui bahwa sistem pengendalian 

manajemen mempunyai pengaruh signifikan dalam menunjang efektivitas 

penjualan pada PT.X. Hal ini dapat dilihat dari perbandingan t-hitung dan t-tabel. 

t-hitung dari penelitian ini sebesar 3,376 dan t-tabel sebesar 2,048, jadi t-hitung 

lebih besar dari t-tabel maka H1 diterima yang berarti Pengendalian Manajemen 

berpengaruh signifikan terhadap Efektivitas Penjualan. 

2. Pengendalian manajemen berpengaruh signifikan terhadap efektivitas penjualan 

PT. X, dengan persentase pengaruh sebesar 28,9%, sedangkan sisanya sebesar 

70,1% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diamati oleh peneliti. 
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5.2. Saran  

Setelah mengadakan penelitian dan juga menyimpulkan mengenai pengaruh 

pengendalian manajemen dalam menunjang efektivitas penjualan PT.X, maka penulis 

mencoba mengemukakan beberapa saran, yatu sebagai berikut: 

1. Sebaiknya pengendalian manajemen dalam perusahaan tetap mempertahankan 

kinerja yang telah dicapai dan memantau temuan dan rekomendasi yang 

berkaitan dengan efektivitas penjualan berjalan dengan baik.  

2. Sebaiknya perusahaan lebih meningkatkan pengendalian manajemennya agar 

efektivitas penjualannya semakin meningkat. 

3. Sebaiknya bagian kepegawaian untuk penjualan menyediakan orientasi, 

pelatihan, dan pengembangan profesional yang memadai sehingga bagian 

penjualan benar-benar menguasai sistem yang diterapkan dan melaksanakan 

sistem tersebut dengan baik. 

4. Bagi penelitian yang akan datang sebaiknya mengembangkan penelitian ini 

dengan memperluas dan menambah jumlah sampel atau responden yang akan 

diteliti, melakukan penelitian yang lebih mendalam lagi, serta melengkapi dan 

menyempurnakan penelitian yang telah penulis lakukan. 


