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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

KESImMPULAN

Berdasarkan Wraian dan pembahasan vy ang telah

likemukakan pada bab-bab terdahulu, maka dapat ditarik

esimpulan sebagai berikut :

p.T. MULTI ADI CIPTA PERSADA adalah perusahaan vyang
bergerak dalam bidang usaha perakitan yang mengembangkan
dan memproduksi mesin-—-mesin komputer pribadi (FPC) dengan
merk dagang " MAC COMPUTER “, 'dimana dalam mempengaruhi
para konsumennya untuk membeli produk yang dihasilkan
perusahaan, digunakan suatu cara vaitu dengan
melaksanakan strategi dan kebijaksanaan promosi sebagai
salah satu strategi pemasarannya.

Sejauh ini Strategi promosi yang dilakukan perusahaan

adalah dengan menjalankan kegiatan—kegiatan sebagal

berikut :

a. Periklanan, disalurkan perusahaan melalui media cetak
seperti : Surat Kabar, Majalah damn Selebaran.

b. Promosi Penjualan, dilaksanakan dalam bentuk trade
promotion dan consumer promotion melalui kegiatan
seperti : Pameran, FPajangan dan Hadiah.

c. Penjualan Pribadi, dengan cara mengutus para wiraniagsa

melakukan kegliatan—-kegiatan seperti: mengadakan pre-
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sentasi, kunjungan—kunjungan kepada calon pembeli,
mengadakan demonstrasi, menyelesaikan transaksi-
transaksi dan mencari pembeli-pembeli baru.
Penggunaan Periklanan, Promosi Penjualan dan Penjualan
Pribadi sebagai strategi dan kebijaksanaan promosi peru-
sahaan cukup baik, namun masih dapat dioptimalkan dalam
hal pengalokasian biavya promosi yang tepat. Alokasi biava
saat ini adalah periklanan mendapat proporsi terbesar
yaitu rata—-rata 397% dari total biaya promasi  yang
dikeluarkan dan Promosi Penjualan mendapat proporsi rata-
rata sebesar 34%, sedangkan Penjualan Pribadi mendapatkan
proporsi yaitu rata-rata sebesar Sl1%4. .
Dari Regresi Berganda antara hasil penjualan dengan
promosi yang berupa Periklanan, Promosi Penjualan dan
Penjualan Pribadi, maka dapat disimpulkan bahwa :
a. Setiap Pengeluaran biaya Pariklanan sebesar Rp 1,-
akan menaikkan volume gpenjualan sebesar Rp 348,93,
bh. Setiap pengeluaran biaya Promosi Penjualan sebesar
Rp 1,— akan menyebabkan penurunan hasil  penjualan
sebesar Rp 1.370,03,~.

c. Setiap pengeluaran biaya Penjualan Pribadi sebesar
Rp 1,- akan menalkkan hasil penjualan sebesar
Rp 2.232,36,—

Sehingga dengan demikian, kegiatan promosi vang

paling efektif adalah melalui Penjualan Pribadi dan

Periklanan.
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Berdasarkan perhitungan kopfisien korelasi berganda maka
diperoleh hubungan yang sangat tinggi antara penjualan
demganAbiaya promosi yaitu sebesar 0,997&6 yang berarti
jikalau biavya promosi bertambah maka akan menyebabkan
pertambahan hasil peniualan.

Berdasarkan perhitungan kpefisien penentu (coefficient o7
determination) kenaikan hasil penjualan sangat dipenga-
ruhi oleh kegiatan promosi yaitu sebesar 92,84 atau
setiap Rp 1,~ hasil penjualan Rp 0,998 diperoleh dari
kegiatan promosi, sedangkan Rp 0,002 dipengaruhi oleh
faktor lain.

Berdasarkan pengujian F test maka F hitung > F tabel atau
277,08 » 19,2 berarti ada hubungan antara promosi secara
bersama—saha terhadap penjualan.

Sehingga dengan demikian promosi sangat berperan dan

sangat mempengaruhil hasil penijualan.

SARAN-SARAN

Dari kesimpulan vyang tersebut di atas, dapat dikemu-

akan saran-saran sebagai bahan masukan bagi perusahaan da-

am menjalankan strategi promosi, sebagal berikut

Perusahaan hendaknya menamiah anggaran praomosi per tahun,
karena anggaran bilava promosi selama ini ternyata rata-
rata per tahunnya sebesar 0,30% dari hasil penjualan.
Biaya promosi tersebut sangat kecil untuk melaksanakan

strategi promosi. Dengan penambahan anggaran biava
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promosi tersebut tidak akan mengurangi jumlah pendapatan
perusahaan, karena berdasarkan perhitungan koefisien
korelasi dapat diketahul bahwa penambahan biaya promosi
akan meningkatkan hasil penjualan.

Kombinasi gari variabel promosi vang dilaksanakan
perusahaan dalam menjalankan strategili promosi selama ini
sebaiknya dipertahankan. Namun perlu mendapat perhatian
mengenai pengalokasian biaya promosi terutama mengenal
praoporsi biaya masing-masing kegiatan promosi, dimana
sebaiknya perusahaan memberikan proporsi terbesar kepada
hiava Penjualan Pribadi setelah 1tu diikuti aleh
Periklanan, sehingga proporsi hiaya promosi yang.terkecil
diberikan kepada kegiliatan Promosi Penjualan.

Kegiatan Promosi Penjualan Lhususnya pameran dilakukan
pada saat—-saat tertentu, terutama pada saat  penjualan
mengalami kelesuan, sehingga pameran tidak perlu sering
diikuti, karena kurang menguntungkan perusahaan dalam
usaha meningkatkan hasil penjualan. Promosi FPenjualan
dapat disertakan sebagai ungur penunjang Penjualan
Pribadi dan Periklanan.

Memperhatikan Jjenis dan produk yang dihasilkan P.T. MULTI
ADI CIPTA PERSADA, ternyata jenis dan tipenya terus
berganti-ganti sesuail dengan perkembangan teknologi
komputer. Hal ini supaya tetap dipertahankan, dan
disarankan lebih lanjut agar setiap adca perkembangan

teknologi komputer vyangd menguntungkan, segera diambil
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alih oleh P.T. MULTI ADI CIPTA PERSADA sebelum
perusahaan-perusahaan lain mengetahuwinya, dan  segera

mempromosikan hasil alih teknologi komputer tersebut

kepada masyarakat.
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DAFTAR PERHITUNGAN REGRESI DAN KORELASI

Y Xy Xq X3 X X
5.930.700| 7.900{ 6.500{ $.400| &2.410.000 | 42.250.000
5.855.700( 6.800] 6.400] 5.600| 46.240.000 | 40.960.000
5.£05.500| 6.700| 7.100[ 5.800| 44.870.000 [ 50.410.000
6.702.000| 6.200{ 6.400| 6.100{ 38.440.000 | 40.960.000
7.410.200( 6.400| 6.500| 6.200[ 40.960.000 | 42.250.000
7.071.000| 6.500] 6.600{ 6.100[ 42.250.000 { A43.360.000

38.575.200( 40.500| 39.500| 35.200( 275.190.000 | 260.390.000

Xy Xy Y X2 Y X3Y
29.160.000 | 46.852.530.000| 3I8.549.550.000 | 32.025.780.000
%1.360.000 | 39.818.760.000] 37.476.480.000 | 32.791.920.000
33.640.000 | 37.556.850.000] 39.779.050.000 | 3$2.511.900.000
57.210.000 | 41.552.400.000| 42.892.800.000 | 40.882.200.000
38.440.000 | 47.425.280.000| 48,166.300.000 | 45,943.240.000
37,210,000 | 45.962.150.000] 46.667.260.000 |  43.133.710.000

207.020.000 | 259.167.970.000] 253,553.440.000 | 227.288.750.000

X, X2 Xy X3 X2X3 Y
51.350.000 | 42.660.000 | 35.100.000 3,52 E
43.520.000 | 38.080.000 | 35.840.000 | 3,43 E
47.570.000 | 38.860.000 | 41.180.000 3,15 E
39.680.000 | 37.820.000 | 39.040.000 4,50 €
19.650.000 | 39.680.000 | 40.300.000 5,50 E
42.900.000 | 39.650.000 | 40.260.000 5,00 E

266.620,000 | 235.750.000 | 231.720.000 | 25,10 E




TABEL F {a =

5%

)

DERAJAT KEBEBASAN UNTUK PEMBILANG
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10
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15

20

24

30 40 60
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161

18.5
10.7
7.71
6.61

5.9
5.59
5.32
512
4.56

4.84
4.75
4.67

| 4.60

4.54

4.49
4.45
4.41
4.38
4.35
4.32
4.30
4.28
4.26
4.24

4.7
4.08
4.00
3.82
3.84

19.0
8.55
6.94
5.79

5.14
4.74
4.46
426
4.10

3.88
3.89
3.3
3.74
3.68

3.63
3.59
3.55
3.52
349
3.47
3.44
4.32
3.40
3.398

3.32
3.23
3.5
3.07
3.00

216
19.2
9.28
£.55
541

4.76
4.35
4.07
3.85
3.7

3.58
3.49
3.4
3.34
3.29

3.24
3.20
3.16
3.13
3.10

3.07
3.05
3.03
3.01
2.99

2.92
2.84
2.76
2.68
2.60

225
19.2
8.12
6.39
5.18

4.53
4.12
3.84
3.63
3.48

3.36
3.26
3.18
3.11
3.05

3.0
2.85
2.93
290
2.87

2.84
2.82
2.80
2.78
2.76

2.68
2.61
2.53
2.45
2.37

18.3
5.01
6.26
5.05

4.39
3.97
3.69
3.48
3.33

3.20
3.1
3.03
2.86
2.90

2.85
2.B1
2.77
274
271

2.68
2.65
2.64
2.682
2.80

2.53
2.45
2.37
2.29
2.21

18.3
8.94
6.16
4.95

4.28
3.87
3.58
3.37
3.22

3.08
3.00
2.92
2.85
278

2.74
2.70
2.66
2.63
2.60

2.57
2.55
2.53
2.51
2.49

2.42
2.34
225
2.18
2.10

237
19.4
8.89
8.09
4.88

4.21
3.78
3.50
3.25
3.14

.M
2.91
2.83
2.76
2.7

2.66
2.61
2.58
2.54
2.51

249
2.46
244
2.42
2.40
2.33
2.25
217
2.09
2.01

238
19.4
B.85
6.04
4.82

4,15
3.73
3.44
3.23
3.07

2.85
2.85
2.77
2.70
2.64

2.59
2.55
2.51
2.48
2.45

2.42
2.40
2.37
2.36
2.4

2.27
2.18
210
2.0z
1.04

241

19.4
8.81
6.00
4.77

410
3.68
3.39
3.1B
3.0z

2.90
2.80
2.71
2.65
2.59

2.54
2.49
2.46
2.42
239

2.37
2.34
2.32
2.30
228
2.21
212
2.04
1.86
1.88

242
19.4
8.79
5.56
4.74

4.06
364
3:35
3.14
2.28

2.85
2.75
2.67
2.60
2.54

2.49
2.45
2.41
2.38
2.35

2.32
2.30
2.27
2.25
224

2.16
2.08
1.98
1.91
1.83

244
19.4
B.74
5.9
4.68

4.00
3.57
328
3.07
2.91

2.79
2.69
2.60
2.53
2.48

242
2.38
2.34
2.31
2.28

2.25
2.23
2.20
2.18
216

2.09
2.00
1.92
1.86
1.75

246
15.4
8.70
5.86
4.62

3.54
3.51
8122
3.0t
2.85

2.72
2.62
2.53
2.46
2.40

235
2.31
2.27
2.23
2.20

2.18
215
2.13
2.1
2.08

2.0%
1.92
1.84
1.75
1.67

248
19.4
8.65
5.80
4.56

3.87
3.44
qit5
2.94
277

2.65
2.54
246
2.39
2.33

2.28
2.23
2.19
2.6
2.2

2.10
2.07
2.05
2.03
2.01

1.93
1.84
1.75
1.66
1.57

249
19.5
8.64
577
4.53

3.84
3.41
312
2.90
2.74

2.61
2.51
2.42
2.35
2.28

2.24
2.19
2.15
21N
2.08

2.05
2.03
2.01
1.98
1.96

1.89
1.7%
1.70
1.61
1.52

250
18.5
8.62
5.75
4.50

3.81
3.38
3.08
2.86
2.70

2.57
2.47
2.38
2.31
2.25

2.18
2.5
2.1%
2.07
2.04

2.01
1.98
1.96
1.94
1.52

1.84
1.74
1.65
1.55
1.46

251

19.5
B.59
572
4.46

3.77
3.34
3.04
2.83
2.66

2.53
2.43
2.34
2.27
2.20

2.15
210
2.06
2.03
1.99

1.86
1.84
1.91
1.89
1.87

1.79
1.69
i.58
1.60
1.39

252
18.5
8.57
5.65
4.43

3.74
3.30
3.0
2.79
2.82

2.49
2.38
2.30
2.22
2.16

2.1
2.06
2.0z
1,98
1.95

1.82
1 B9
1.86
1.84
1.82

1.74
1.64
1.53
1.43
1.32

253
18.5
8.55
5.66
4.40

3.70
3.27
297
275
2.58

2.45
2.34
2.25
2.18
2.11

2.06

2.01

1.97
1.93
1.90
1.87
1.84
1.81
1.79
1.77

1.68
1.58
1.47
1.35
1.22

185
8.53
5.63
437

3.67
323
2.93
2.7
2.54

2.40
2.30
2.21
2.13
2.07

2.01
1.96
1.82
188
1 B4

181
178
176
1.73
.71

1.62

1.51
1.39
125
1.00




MAC tahu, Anda serius dalam
memilih kornputer

Anda memzng harus bersikap senus dalam membeti
xomputer, Karena apa pun yang Anda xukan axan lehih
elektf dan lencar bila Anda tepal memilin

Anda Cukan saja sefus dalam menwih t2knclogl yang
onma. Arca sema senusnya dalam mendal layanan dan
<Laltas yeng djanpkan

¥arena MAC memehami Anda, bagi MAC tax 2da kom-
RO LUK fu.

MAC adalah "Quality”

Letih can sekedar mut kermponen dan tngkat teim!ogx
MAC mempenkan fzminan  kelancarzn Kerja tanpa
gangguan.

MAG adalah "Service”
Cukun anckat telepon, leknisi MAC segera datang untuk
mengatas masaiah Arla secara {untag.

Hubungi MAC Penjualan lerdekat dan bustkan mengapa :

KOMPUTER adalahMbﬁC 5

Layanan {nfsrmasi Tkian Ne. 120




Jl. Batu Tulis Raya 3

Phone : (021) 3801380, 3801581
387028, 3849353, 360823

Fax. : 3802558, Jakarta 10120

JSINESS SYSTEMS

SURAT KETERANIGAN
NO: OM/O1Z2/IX/92

hubungan dengan keglatan penelitian yang dilakukan untuk
ayusunan skripsi di Fakultas fkonomi Universitas LCarma
rsada, dengan ini P.T. MULTI ADI CIPTA FERSADA (MAC

MPUTER) menerangkan bahwa :

N A M A : Nuhendy Sergius Warsokoesoemo
MN.L.M : 884 1000 4
aLAMAT @ J1. Margasatws Raya No..3

Jakarta 124530.

lahh melakukan geEngamatan ‘dam  penelitian <ol pErussnaan

mi, mulai dari tanggal 7 September 1992 sampai dengan 23

ptamber 1992.

mikiam surat keterangan ini diserikan agar yang Her -

pentingan maklum adanya.

Adrianus BE Koisin,

Jutlet Manager




