BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Berdasarkan data yang diperolen dari perusahaan seperti yang telah
diuraikan pada bab sebelumnya, maka dibawah ini akan disajikan
beberapa kesimpulan yang dapat dikemukakan sebagai berikut:

1. PT. Mergana Satwika Isthi adalah perusahaan yang bergerak
dibidang produksi minuman multivitamin dengan nama prokasa.

2. Untuk menyalurkan produk minuman multivitamin prokasa ini kepada
konsumen, PT. Meigana Satwika lsthi menggunakan 2 tipe saluran
distribusi yaitu nol tingkat atau saluran distribusi langsung dan empat
tingkat yaitu produsen - agen - pengecer - konsumen. Karena
perusahaan menggunakan perantara melalui para pengecer dan
agen-agen kecil saja. Perardara ini dipilih berdasarkan pertimbangan
bahwa mereka telah mempunyal pengalaman uniuk melakukan
penjualan minuman dan telah menguasail situasi daerah masing-
masing.

3. Dalam melakukan pengiriman produk perusahaan menggunakarn
sarana ftransportasi mobil dan motor dan melakukan kerjasama
dengan ekspedisi Tiki dalam pengiriman luar pulau, Agar

menghemat biaya distribusi, sarana transportasi motor dipilih hanya
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untuk unwk pengiriman pesanan dalam jumlah relatif sedikit dan
jarak yang dekat

4. Dengan adanya saluran distribusi vang baik, maka akan
mempengaruhi  volume penjuaian yang telah dilakukan oleh
perusahaan

S. Dari hasil perhitungan korelasi di dapat hasil sebesar 0,99 yang
berarti ada hubungan antara saluran distribusi dengan peningkatan
volume penjualan adalah kuat dan positif, yang berarti hubungan
antara saluran distribusi dan volume penjualan yang terdapat pada

FT. Mergana Saiwika isthi hubungannya positif

B. Saran-saran.

Setelah mengetahwui uraian kegiatan saluran distribusi yang dilakukan
oleh PT. Mergana Satwika Isthi, maka penulis dapat memberikan saran
guna dijadikan sebagai bahan analisa bagi | perusahaan dalam
melaksanakan kegiatannya. Adapun saran tersebut adalah sebagai
berikut;

1. Pelaksanaan saiuran distribusi vang dilakukan oleh PT. Mergana
Satwika Isthi cukup baik, namun perlu adanya penelitian dibidang
pemasaran vang lebih efekiif terhadap peningkatan volume
penjualan  yang berhubungan langsung  dengan kemajuan

perusahaan dengan mengadakan analisa penjualan  minuman




mudtvibunm socata langsung  dipasanrn, ingkat porsaingan  dan
penetapain harga vang dihasifkan Soles:h perusahaan lain yang sejenis ‘
juca sangat mempengaruhi produk yang akan dipasarkan oleh sebab
Hu pilak perusabaan peilu rrué:nézgal1iigi;)zlsi dan mensiasali agar
produi fersebut dapat laku c.ngneassar__

Perusahaan harus dapat lebih rrélempm"hatfkan pengirman produk
keagern-agen. agar tidak terjadi :lagi keterlambatan-keterlambatan
yang capat merugikan pefussahaan dan dapat mengurangi pangsa
pasar.

Perusahaan seharusnya lebih mengutamakan pelanggan tetap
dalam memberikan produi samb!e dan kemudahan-kemudahan
lainnya kepada konsumen, jangan ﬁanya pelanggan baru saja

Perlu adanya inovasi baru terhadap peningkatan mutu dan
peningkatan kemasan dari produk, dan dituntut untuk selalu menjaga
mutu serta kualitas terhacap procluk yang akan ditawarkan selain itu
perlu adanya penskanan harga jual guna menarik konsumen lebih
banyak lagi. Oleh karena itu perusahaan perlu melakukan usaha-
usaha vyang dapat meningkatkan mutu  produk yang akan
meningkatkan nila: produk tersebut.

Perlu adanva inisiatif dari p§s11piz1gn perusahaan itu sendiri untuk
mengembangkan serta memperluas usahanya. Hal tersebut dapat

ditakukan dengan cara menambah modal dengan melakukan
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pinjaman dana cari bank vang dapai memberikan kredit usaha.
Kemudian dengan dana ifu dapat digunakan untuk mengembangkan
perusahaan, misalnya penambahan sarana transportasi agar dalam
pendistribusian produk jadi lebih cepat dan penambahan gaji bagi
karyawan guna meningkatkan motivasi kerja ataupun digunakan
untuk pembuatan inovasi produk baru yang saat ini sedang banyak

digemari konsumen.
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