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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

A.  KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan maka 

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Berdasarkan hasil analisis maka dapat diketahui bahwa saluran distribusi 

berpengaruh signifkkan terhadap volume penjualan paving pada PT. 

Conblok Indotama Surya, Purwodadi. Hasil tersebut dibuktikan dari hasil 

uji F dengan menggunakan Df1 = 1dan Df2  = 98 pada alpha sebesar 5% 

maka diperoleh F Tabel  sebesar 2,479 sedangkan F hitungnya diperoleh 

sebesar 190,269 sehingga dari perhitungan di atas dapat diketahui bahwa 

Fhitung > FTabel, sehingga dapat dikatakan bahwa saluran distribusi 

berpengaruh secara signifikan terhadap volume penjualan pada PT. 

Conbloc Indotama Surya (Y). 

2. Nilai Adj. R. Square (R2) yaitu diperoleh angka sebesar 0,657, dengan 

demikian berarti bahwa model regresi yang digunakan mampu 

menjelaskan pengaruh variabel saluran distribusi terhadap volume 

penjuaalan pada PT. Conbloc Indotama Surya sebesar 65,7%, sedangkan 

sisanya sebesar 34,3% dijelaskan oleh variabel-variabel lain yang tidak 

termasuk dalam penelitian ini. 
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B. SARAN 

Berdasarkan kesimpulan dari hasil analisis data yang dilakukan maka 

diajukan beberapa saran yaitu sebagai berikut: 

1. Bagi PT. Conbloc Indotama Surya 

a. Pihak manajemen harus secara maksimal dalam memberikan 

dukungan dalam upaya memaksimalkan volume penjualan yaitu 

dengan memberikan berbagai kemudahan konsumen untuk 

mendapatkan produk paving yang diharapkan. Upaya nyata yang 

dapat dilakukan yaitu dengan memberikan kemudahan dalam 

mencapai lokasi yaitu dengan membuat papan nama ditempat yang 

strategis sehingga konsumen dapat dengan mudah menemukan lokasi 

perusahaan. 

b. Perusahaan harus memberikan jaminan bahwa produk yang dipesan 

oleh konsumen benar-benar sesuai dengan spesifikasi yang diharapkan 

konsumen. Upaya ini dilakukan untuk memberikan dukungan dalam 

upaya menciptakan kepuasan konsumen sehingga upaya peningkatan 

volume penjualan dapat secara maksimal dilakukan. 

c. Kejelasan atas kondisi produk harus benar-benar dapat disampaikan 

kepada konsumen dengan benar sehingga konsumen mendapatkan 

produk sesuai dengan spefisikasi yang diharapkan. 
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2. Bagi peneliti selanjutnya. 

Bagi peneliti selanjutnya diharapkan untuk menggunakan variabel lain 

yang berpengaruh terhadap volume penjualan, yang meliputi: kualitas 

produk, harga, promosi dan variabel lain yang berpengaruh terhadap 

volume penjualan sehingga penelitian tersebut dapat lebih berkembang.
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