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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini merupakan bab terakhir dari penulisan skripsi. Dari data yang
telah di dapatkan serta diuraikan secara garis besar dari keseluruhan yang telah
dibahas pada bab-bab sebelumnya.

A. KESIMPULAN

Berdasarkan uraian-uraian yang telah dikemukakaﬁ dalam Skripsi ini,
maka Penulis dapat menarik kesimpulan secara empiris bahwa pendekatan
Manajemen Strategis dapat diterapkan dengan berhasil dalam bidang perusahaan
minuman-kesehatan “Yakult”, karena terbukti berhasil meningkatkan volume
penjualan. Secara umum kesimpulan yang dapat ditarik adalah sebagai berikut :
1. PT. YAKULT INDONESIA PERSADA didirikan di Indonesia tanggal
10 Desember 1990, bergerak di bidang industri minuman-kesehatan "Yakult".
Perusahaan ini merupakan suatu perusahaan Joint Venture (Usaha Patungan)
yang berstatus Penanaman Modal Asing (PMA) antara ‘PT. PERKASA
SIMPATI PERSADA (Salim Group) dengan YAKULT HONSHA CO, LTD.

2. Strategi Pemasaran yang dilakukan oleh PT. Yakult Indohesia Persada
sudah cukup baik/berhasil. Ha{ ini dapat dilihat dengan adanya peningkatan

volume penjualan setiap tahunnya, walaupun ada sedikit penurunan. Dan untuk
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prospek pemasaran minuman “yakult” di Indonesia sangat cerah, karena
minuman kesehatan ini memang menjadi kebutuhan manusia yang tahu akan

arti pentingnya kesehatan.

3. Semua variabel Marketing Mix, yaitu Produk, Distribusi, Promosi, dan
Harga telah dimanfaatkan semaksimal mungkin oleh PT. Yakult Indonesia

Persada dalam pelaksanaan pemasarannya.

4, Dalam Strategi Produk, selalu memperhatikan/menjaga mutu dari hasil
produksinya baik yang masih dalam proses produksinya maupun yang telah ada
di pasaran. Mutu produk dari hasil produksi tersebut diperiksa langsung oleh
Direktorat Jenderal Pengawasan Obat Dan Makanan (POM).

5. Dalam Strategi Distribusi, Perusahaan menggunakan saluran distribusi
- langsung dan saluran distribusi tidak Iangsuﬁg. Dalam saluran distribusi
langsung Perusahaan menggunakan sistem Yakult Lady yaitu dengan
menggunakan tenaga wanita untuk menjual produknya. Sedangkan dalam
saluran  distribusi  tidak  langsung Perusahaan meﬁggm]akan tenaga
Wiraniaga/salesman untuk mengirimkan/mengunjungi para pengecer (toko-toko
dan supermarket) dengan menggunakan mobil box yang dilengkapi dengan alat
pendingin.

6. Dalam Strategi Promosi, Perusahaan menggunakan semua variabel dari
Promotional Mix yaitu dengan Adverrisin,g, Sales Promotion, Personal Selling,

maupun Publicity.
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7. Dalam Strategi Harga, Perusahaan menetapkan harga yang sama untuk semua
daerah-pemasarannya, dan pemasaran dilakukan secara menyeluruh dengan
pertimbangan bahwa Perusahaan ingin mengkonsentrasikan produknya agar
dapat diterima oleh konsumen.

8. Strategi penjualan “direct selling” (Penjualan Langsung, tanpa melalui
Pengecer) atau “personal selling” (Penjualan cara Perorangan, secara langsung
melalui Wiraniaga), memegang peranan penting dalam Perusahaan tersebut
dimana produktivitas Wiraniaganya 111@;11bengaruhi hasil penjualan langsung
Perusahaan sehingga dapat mempengaruhi tingkat perkembangan Perusahaan.
Dapal dibuktikan bahwa terdapat hubungan korelasi yang “kuat” antara jumiah
Wiraniaga yang dipekerjakan dengan peningkatan volume penj ualan

9. Penjualan perorangan adalah salah satu unsur “Bauran Promosi”
(Promotion Mix). yang dilakukan oleh para Wiraniaga. Bertieda dengan unsur
Bauran Pron_msi yang lainnya karena Wiraniaga bersifat pribadi/individu dan
berkomunikasi secara langsung, sedangkan alat yang promosi lain bersifqt massa
dan tidak pribadi.

10. Dengan-semakin sadarnya masyarakat akan arti ﬁentingnya kesehatan, dan
didukung oleh pendapatan per-kapita yang semakin tinggi; maka dapat diramal-
kan bahwa prospek usaha penjualan minuman-kesehatan di Indonesia
menunjukkan adanya harapan yang cerah. Ini Imemberikan kesempatan yang

harus dimanfaatkan oleh Perusahaan secara lebih efisien dan efektif sehingga
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dapat memberikan kesempatan bagi PT. Yakult Indonesia Persada untuk terus

berkembang.

-B. SARAN-SARAN

Dari uraian-uraian yang telah dikemukakan dalam Skripsi ini, maka
Penulis akan mencoba mengemukakan beberapa Saran yang mungkin dapat
bermanfaat khususnya bagi PT. Yakult Indonesia Persada dalam usahanya guna
meningkatkan volume penjualan. ‘

Adapun Saran-saran yang dapat dikemukakan adalah sebagai berikut :
1. Mengingat bahwa PT. Yakult Indonesia Persada mendominasi hampir
seluruh pasar minuman Yoghurt dibandingkan' dengan perusahaan lain yang
memproduksi produk sejeni, maka.untuk ‘mempertahankan tingkat penjualan
sebaiknya Perusahaan dapat menghasilkan atau memproduksi jenis minuman
ber-variasi dengan berbagai rasa dan warna seperti halnya produk Vitacharm,

dengan mutu yang sama.

2. Agar Perusahaan selalu tetap menjaga dan meningkatkan mutu dari
produk yang - dihasilkan, dengan cara menjaga kebersihan alat-alat yang
dipergunakan dalam proses pembuatan produk Yakult agar selalu steril, dan
lingkungan pabrik maupun kantor harus tefjaga kebersihannya mengingat produk
Yakult adalah jenis minuman untuk kesehatan.

3. Karena ternyata dalam memasarkan produk yang dilakukan - oleh

Perusahaan secara sistem Yakult Lady atau dengan menggunakan tenaga wanita
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yang datang dari rumah ke rumah sudah cukup baik/berhasil, sebaiknya
Perusahaan tetap mempertahankan sistem tersebut, dan juga agar memperhatikan
personil Yakult Lady baik dari segi kerapihan maupun kebersihan, karena ini
menyangkut citra (image) di mata konsumen terhadap produk ngult.

4, Sebaiknya Perusahaan mengadakan Ceramah atau Penyuluhan untuk
umum, seperti di lingkungan sekolah, kampus, dan lain-lain, di mana dengan
cara ini konsumen diharapkan akan lebih yakin akan nvlanfaat/faedah dari

minuman-kesehatan Yakult.

5. Karena kemasan Yakult yang terbuat -dari plastik dapat menimbulkan
limbah industri yang mengakibatkan kerusakan lingkungan, maka sebaiknya
Perusahaan mengadakan program * Peduli” (Pendauran Ulang Limbah Industri)
dalam rangka menunjang usaha pelestarian lingkungan.

6. Mengingat bahwa dalam setiap botol minuman-kesehatan  Yakult
terkandung 6,5 milyar bakteri Lactobacillus casei Shirota strain, tetapi pada
kemasan atau botolnya Perusahaan tidak mencantumkannya, sebaiknya
Perusahaan mencantumkan kriteria tersebut untuk men).zakinkan konsumen
bahwa minuman tersebut benar-benar mengandung bakteri Lactobacillus casei
Shirota strain, yang sangat bermanfaat .'bagi kesehatan, untuk dapat

menghilangkan kesan bahwa “bakteri senantiasa berbahaya bagi kesehatan ”.-
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