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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. KESIMPULAN 

          Berdasarkan hasil dan pembahasan dalam penelitian ini dapat 

ditarik kesimpulan sebagai berikut :  

1. Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa secara simultan  

(bersama – sama) bauran pemasaran yang terdiri atas produk (X1), 

harga (X2), distribusi (X3), dan promosi (X4) berpengaruh secara 

signifikan terhadap keputusan konsumen untuk membeli produk 

minuman di perusahaan panorama Batu.Sedangkan secara parsial dari 

hasil uji t (parsial) menunjukkan bahwa produk (X1), harga 

(X2),distribusi  (X3), dan promosi (X4) berpengaruh signifikan 

terhadap  keputusan membeli produk minuman di perusahaan 

panorama Batu. 

2. Selanjutnya, dari hasil perhitungan sumbangan efektif menunjukkan 

bahwa salah satu dari faktor bauran pemasaran yang memunyai 

pengaruh paling besar (dominan) terhadap volume penjualan untuk 

membeli produk minuman di perusahaan panorama Batu yaitu faktor 

Produk (X1). Hal ini didukung oleh besarnya pengaruh langsung dari 

factor  produk (X1) tersebut terhadap koefisien regresi sebesar 0.498. 
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B. SARAN 

          Berdasarkan kesimpulan dan pembahasan hasil penelitian 

,dikemukakan saran-saran bagi pihak instansi terkait pada perusahaan 

Panorama Batu. Dengan adanya penelitian ini , diketahui bahwa volume 

penjualan dalam membeli produk minuman di perusahaan Panorama 

Batu ternyata dipengaruhi secara signifikan oleh bauran pemasaran 

(marketing mix) terutama oleh faktor produk (X1), harga (X2), tempat 

(X3), dan promosi (X4).Oleh karena itu , agar pihak perusahaan 

Panorama Batu dapat meningkatkan volume penjualan, pihak perusahaan 

perlu sekali memerhatikan faktor-faktor dari bauran pemasaran tersebut, 

terutama pada faktor strategi pengembangan dan perbaikan produk, serta 

pemasaran dimana sebelumnya pihak perusahaan Panorama sudah 

memasarkan melalui pemasangan banner, katalog produk, kaos. Pihak 

perusahaan Panorama juga dapat menambahkan strategi pemasaran 

dalam bentuk voucher, mencetak kalender secara rutin, memperluas 

penyebaran brosur , penataan display (pajangan ) produk yang baik serta 

persaingan harga yang wajar  guna meningkatkan daya tarik konsumen 

dalam melakukan pembelian serta meningkatkan keuntungan melalui 

volume penjualan yang tinggi. 
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