BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan penjelasan pada bab-bab sebelumnya maka

peneliti dapat memberikan beberapa kesimpulan sebagai berikut :

1.

Harga (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Volume Penjualan
(YY) produk Air Minum Dalam Kemasan Merek Boneva Periode 2016-2020
(Studi Kasus di PT. Davincy Airindo Gorontalo) sebesar 30,7%.

Promosi (X2) berpengaruh positif dan signifikan terhadap Volume
Penjualan (Y) produk Air Minum Dalam Kemasan Merek Boneva Periode
2016-2020 (Studi Kasus di PT. Davincy Airindo Gorontalo) sebesar 45,1%.

Harga (X1) dan Promosi (X2) berpengaruh positif dan signifikan secara
simultan terhadap Volume Penjualan (Y) produk Air Minum Dalam
Kemasan Merek Boneva Periode 2016-2020 (Studi Kasus di PT. Davincy
Airindo Gorontalo) sebesar 51.1% dan masih terdapat pengaruh variabel
lain yang ada dalam struktur teori namun tidak disertakan dalam penelitian

senilai 48.9%.

5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan maka penulis memberikan beberapa saran yaitu :
Pihak perusahaan lebih meningkatkan keyakinan akan kepuasan dan
transparansi informasi mengenai penjualan. Pastikan produk yang dijual
sesuai dengan kualitas serta pelayanan yang cepat dan berkualitas.

Pihak perusahaan juga sebaiknya memanfaatkan penggunaan media social

untu mempromosikan produk Boneva.
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