BAB V
PENUTUP

A. SIMPULAN
Berdasarkan hasil dan pembahasan dalam penelitian ini dapat ditarik
simpulan bahwa saluran distribusi berpengaruh signifikan terhadap pembelian

produk di PT. Lestari Biscuit Factory Malang dimana dapat dibuktikan bahwa

t hitung > T taber Yaitu 8,911 > 2,021 dengan nilai signifikansi 0,000. Sedangkan

besarnya pengaruh R square adalah 63,3%, artinya sebesar 63,3% keragaman

dari pembelian produk (Y) di PT. Lestari Biscuit Factory dipengaruhi oleh
adanya faktor saluran distribusi dan sisanya 36,7% ditentukan oleh faktor lain
di luar faktor variabel yang diteliti; dengan persamaan model regresi Y =

0,349 + 0,375 X.

B. SARAN
Berdasarkan simpulan dan pembahasan hasil  penelitian,
dikemukakan saran-saran sebagai berikut:
1. Dengan adanya penelitian ini, diketahui bahwasanya faktor saluran
distribusi berpengaruh signifikan terhadap pembelian produk wafer di

PT. Lestari Biscuit Factory Malang. Oleh karena itu, agar pembelian



produk dapat lebih ditingkatkan, maka pihak perusahaan perlu selalu
memperhatikan hubungan dan komunikasi yang lebih efektif dengan

distributor.

2. Diharapkan bauran pemasaran yang lain, seperti produk, harga, dan
promosi harus lebih diperhatikan pula, karena jika saluran distribusi
lebih baik dan produk, harga serta promosi juga lebih baik maka
keuntungan yang diperoleh PT. Lestari Biscuit Factory akan sangat

maksimal.
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