BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Dari uraian - uraian pada bab - bab sebelumnya, pemulis mencoba unfuk menarik

kesimpulan sebagai berikut -

1.

2.

v
P

Bahwa Hipotesa diterima, terdapatnya hubungan antara biaya projmosi dengan hasil
penjualan berdasarkan analisa korelasi.

PT. Mustika Ratu dalam melakukan kegiatan promosinya menggunak;m bauran promosi
yang ada seperti penggunaan iklan di media elektronik, media ;:etak, brosur dan
kalender. Sedangkan promosi penjualan yang dilakukan berupa Con%éwrzer Promo dar
Trade Fromo. Promosi §ecara. langsung dengan tatap muka diiéimkan peruszhaan
melalul promosi langsung pada konsumen yang merangkap tenaga pe;ﬂjual vang handal
dan profesional. Hubungan masyarakat yang dilaksanakan berupa p}ublikasi, program

Mustika Ratu dan penerbitan majalah perusahaan.

2. Biaya promosi yang dikelvarkan perusahaan terus meningkat dari tahuon 1996 sampai

tahun 2000. Kenaikan biaya promosi vang terjadi selama tahun 1?96 sampai {ahun
006 diringi dengan peningkatan jumlah hasil penjualan. E%edangkan dalam
mengalokasikan biaya promosi unfuk masing - masing jenis promosié_gditetapkan vaitu :
periklanan sebesar 60% dari total biaya promosi, promosi penjualén 20% dari total
biaya promosi, promosi langsung kepada konsumen dan hubungan ma;syarakat masing -

masing sebesar 10% dari total biaya promosi.
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3. Sirategi pemasaran atau kegiatan pemasaran vang dilakukan olehi:PT. Mustika Ratu
menggunakan bauran pemasaran yang ada, yaitu: PS
( Product. Price, Place. Promotion. Person }, selain itu pemsahaim juga menerapkan
strategi pemasaran SWQOT ( Strengthness, Weakness, Opportumty, Threat ). Dalam hal
tnt. pesaing vang dianggap kuat dan cukup mempengaruhi na:;xl penjualan produk
kosmettka Putri yang menyadi produk unggulan perusahaan untuk ;;.)angsa pasar remaja
vaitu : Pesaing kosmetika Belia produkst PT. Sariayu Martha Tilaar.

4. Dart hastl perhifungan diketahui bahwa nilai korelas: atau r = 0,99 yang mendekafti 1,
berarti terdapat hubungan vang mutlak searah ( positif ) atau kuat aﬁtara biaya promosi
dengan jumlah hasil penjualan, yang berarti kenaikan biaya pronéuosi disertai dengan
peningkatan jumlah hasil penjualan. Hal int terjadi karena bauvran é_:promosi dan bauran
pemasaran vang digunakan perusabaan telah mampu membangun; kesadarn dan citra
vang baik bagi perusahaan dan produknva sehingga keperc#aan dan loyalitas
konsumen sangat tingg. .

5. Koefisien Determinasi vang tinggi ( © = 0,98% ), berarti pengaréh promosi terhadap
peningkatan hasil penjualan sangat tinggt. Imt dapat dilihat dengfén adanya kenaikan
hasil penjualan dari tahun 1996 sampai tahun 2000 dan kenaikan I_:_lasil penjualan pada
fahun 1997 merupakan kenatkan vang tertinggi sebesar Rp. 40, 000;000.000,— atan 44%

dari tahun sebelumnva.




B. Saran

Setelah penulis raenyimpulkan secara garis besar, penulis men?:oba untuk memberi

sumbang saran yang mungkin berguna bagi perusahaan vaitu seperti dibawah ini :

L.

o]

PT. Mustika Ratu sebagai produsen utama Kosmetika Tradis}lonai di Indonesia
hendaknya dapat mempremostkan semangat  Back to Nature « 'zgczr masyarakat luas
atan konsumen makan mengganstungi produl - produk vang terbuﬁat dari bahan alami
dengan proses produksi vang tidak merusak kelestarian ling,ktglfﬂgan. terlebih lagi
dengan diperolehnva sertifikat ISO - 9002 diharapkan dapat meédorong mtule lebih
meningkatkan hasil peijualannya serta dapat memberikan vang terﬁ_:aik bagt perusahaan

manpun bagt pelangeannya.

. Sebaiknya PT. Mustika Ratu lebil: banyak menayangkan iklan ttmégal di televisi. Jadi

tidak sebatas iklan dalam mensponsori acara - acara tertentu seper;?:i : sebagal sponsor
utama pemilihan Putert Indonesia di televisi. Penayangan ikian di }ele\risi mi tentunya
harus didukung oleh promosi penjualan yang efektif, baik berupi:a CONSUMEr Promo
maupun {rade prome dengan neemberi hadiah langsung unfuk mgénin@mkml produk
kosmetika unggulan p.rusahaan. Dengan melihat keadaan sekara{ng, diaman banyak
perusahaan - perusahaan vang melakukan hal sejenis, maka PT. Mi_;,lstika Ratu dituntut
untuk lebih inovatif baik dalam pemberian hadizh manpun prodfjk yang ditawarkan
dalam bentuk ikian itu sendiri, sehingga akan menimbulkan daya tmk bagi konsumen

vang melihat,

. Selain promosi yang gencar, PT. Mustika Ratu hendaknya jugai.-meia}aﬂ(an analisa

terhadap pervbaban selera konsumen dan perubahan kegiatan pesaing seperti dengan

melakukan pencembangan afan penambahan produk vang disesuaikan dengan




perkembangan dan kemajuan zaman, sehingga produk yang ditawarké_n oleh perusahaan
akan lebih menarik bagi para konsumen dan aken menambah kepuasan pelanggan lama.
Pengembangan produk Kometika Tradisional ini juga harus disertar dengan
peningkatan kualifas pelayanan.

. Dengan adanya kenaikan biaya promosi yang dibarengi dengan kenaikan hasil
penjualan, hendaknya dapat dipertahankan bahkan bila memungkinkan = lebih
ditingkatkan lagi dengan melakukan promosi yang lebih efektif aan didukung olek
sumber daya manusia yang handal dan profesional, karena dari #enaga dan pikiran

merekalalt ide - ide cemerlang seringkali muncul.
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