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BAEB IV

KESIMPFPUIL AN DA SaRAIM

4.1. KESIMPULAN

Dari

hasil penelitian dan analisa vyang telah

dilakukan maka dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagal

berikut :

Hotel dan Apartemen "X menggunakan saluran
distribusi baik langsung yvattu dengan
mengirim tenaga penjualan ke konsumen
potensial maupun secara tidak langsung vaitu
melalui kerjasama dengan birg-biro

perjalanan.

Penetapan harga bagi jasa vang ditawarkan
oleh Hatel dan Apartemen "X" didasarkan pada
faktor-faktor biaya, harga asosiasi, harga
pesaing, dan pelanggan.

Strategi promosi Hotel dan Apartemen “X"
dilakukan melalul sarana-sarana periklanan,
promosi penjuatan, dan penjualan pribadi

dengan prioritas alokasi biaya promosi pada

urutan sebagai berikut : penjualan pribadi,

95



88

periklanan, dan promosi penjualan.

Ketiga biaya untuk periklanan, promegi
penjualan, dan penjuslan pribadi mempunysil
rabungsn positif terhadap penjualan, yang
artinvs bahws penambsahan biays untuk sarana-
sarana promosi aken wmeningkatkan penjusalsn
dan begitu pula jika biaya dikurangi skan
nengakibatkan penurunsn penjualsasn.

Hubungsan dan pengaruh dari periklsanan,
promoesi penjuslan, dan  perjuaisn pribadi
secaras bersama terhadap penjusalan acdalah
sangat tinggi dan disntare ketiga ssaransa
promosi tersebut yang mempunyail pengaruh
paling tinggi ialah periklanan.

Pengaruh biaya periklanan terhadap penjualan
adslah tinggi. iIni bersmrti bahwa kenaikan
stau penurunan bizvs periklanan berpengaruh
kuat terhadsp kenaikan atay penurunsn
penjualan dengsan asumsi bahwa hkedua biava
promosi lainnys vyaltu biays-bisya promost
penjuslan dan penjusalan pribadi dianggsp nol
atau konstan.

Promesi penjuslan mempunyal pengaruh vang

cukup kuat terhadsp peniualan. Ini berarti
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bahwa peningkatan atau penurunan penjualan
akan cukup kust dipengsaruvhi oleh peningkatan

atasu penurunan biaya yang dikeluarkan untuk

promosi penjualan dimena hal ini diasumsikan

bahwa kedua bisya lsinnya diandgap nol atau

koristan.

8. Penjusalan dipengaruhil dengan cukup kust puls

oleh penjualan pribadi, vang berarti
penambahan atau pengurangsn pads biavse
penjuvalan pribadi cukup kuat dalam

mespengaruhi peningkatan atau penurunan
penjualan. Hal ini dissumsikan pula bahws
bisyve-biaya periklanan dan promosi penjualan

disnggap nol atau konstan.

4.2. SARAN

Dengan melihst pads permasalahsn den hasil snalisa
vand diperoleh maka saran-saran vang dapat penulis
berikan sebagai bahan pertimbangan untuk mencapal target
stau meningkatkan penjualan (tingkat bhunisan) adalsah
sebagei berikut

1. Hotel dan Apsartemen "X" Thendaknys

terus memperhatikan keinginan dan



