BAB YV

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan

Berdasarkan uraian yang telah dibahas pada bab-bab sebelumnya,

maka pada bab ini penulis akan menyajikan kesimpulan dari pembahasan

tersebut seperti berikut ini :

1.

PT. Gujati 59 merupakan salah satu perusahaan yang bergerak dalam
bidang industri yang memproduksi jamu-jamu tradisional dengan merek

dagang * Gujati 59 Awal berdirinya perusahaan merupakan
perusahaan keluarga yang jangkauan pemasarannya masih terbatas
pada wilayah Jabotabek. Pada saat ini PT. Gujati 59 memiliki jaringan
distribusi tersebar di 4 wilayah pemasaran di Indonesia yaitu wilayah
Sumatera, wilayah Jawa dan Bali, wilayah Indonesia Timur serta wilayah
Kalimantan. Target pasar yang ingin dicapai oleh perusahaan untuk

tahun-tahun yang akan datang adalah kota-kota diseluruh wilayah

Indonesia dan sasaran pasar internasional untuk ekspor.

Saluran distribusi yang ditetapkan oleh perusahaan dalam memasarkan

hasil produksi jamunya adalah saluran distribusi tradisional (tak
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langsung), dimana dalam pendistribusian produk jamunya PT. Gujati 59
menggunakan distributor tunggal yaitu PT. Mahkota Buana Mandiri, dari
distributor tersebut langsung dipasarkan pada agen-agen yang berupa
toko-tok_o, warung-warung selain dipasarkan langsung pada para jamu
gendong. Untuk wilayah penjualan di luar Jabotabek, dipasarkan melalui
distributor-distributor cabang daerah. Dari distributor cabang daerah
disalurkan kepada agen dan dari agen dipasarkan pada penjual jamu

seduh, jamu gendong serta para pengecer.

Berdasarkan analisis perhitungan korelasi diperoleh koefisien korelasi
adalah r = 0,913 atau r mendekati +1 yang artinya bahwa hubungan
antara biaya distribusi dengan hasil penjualan adalah saﬁgét kuat dan
positif, maksudnya yaitu naiknya biaya distribusi akan diikuti dengan
naiknya hasil penjualan, demikian sebaliknya. Sedangkan nilai koefisien
penentu ( KP ) adalah sebesar 0,8336 atau 83,36% menunjukkan bahwa
konstribusi atau sumbangan biaya distribusi terhadap naik turunnya hasil
penjualan produk jamu PT. Gujati 59 adalah sebesar 83.36% dan sisanya
sebesar 16,64% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain seperti peraturan

pemerintah, kegiatan promosi dan lain sebagainya.
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4. Berdasarkan analisis perhitungan regresi diketahui bahwa persamaan

regresi linier adalah Y = - 186,25 + 81,23 X. Dart persamaan ini dapat
diartikan bahvw{a a = -186,25 artinya pada saat tanpa biaya distribusi maka
hasil penjualan PT. Gujati 59 adalah sebesar — ( Rp.186,25 juta ) dan b =
81,23 artinya setiap kenaikan atau pertambahan biaya distribusi sebesar
Rp. 1 juta akan menyebabkan hasil penjualan naik sebesar Rp.81,23 juta.
Jadi jelas disini terlihai dengan adanya biaya distribusi maka akan

menyebabkan peningkatan penjualan PT. Gujati 59.

. Berdasarkan pengujian hipotesa berdasarkan perhitungan korelasi
dipel.rofeh hasil to = 9,503 > t %z = 2,3534 yang berarti bahwa Ho
ditolak, dengan demikian hubungan antara biaya distribusi' d-engan hasil
penjualan adalah sangat erat dan significant. Dan berdasarkan pengujian
hipotesa berdasarkan perhitungan regresi linier sederhana diperoleh hasil
to = 6,913 > t ez = 2,3534 yang berarti hubungan antara bi"aya distribusi
dengan hasil penjualan adalah sangat erat dan signifikan. Dengan
demikian sangat cukup bukii untuk menyatakan bahwa biaya distribusi

mempunyai pengaruh terhadap peningkatan hasil penjualan.

. Dari berbagai hasil analisis yang telah  dilakukan pada bab-bab

sebelumnya maka dapat disimpulkan bahwa semua kegiatan distribusi
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yang telah dilakukan oleh PT. Gujati 59 mempunyai pengaruh yang
sangat besar terhadap peningkatan hasil penjualan produk jamu Gujati

59.

B. Saran-saran
Dari hasil observasi dan penelitian yang penulis lakukan pada PT.
Gujati 59, dan berdasarkan pembahasan serta hasil analisis yang telah
dilakukan pada bab IV maka penulis akan mencoba mengajukan beberapa
saran yang mungkin dapat memberikan masukan bagi perusahaan dalam
menjalankan kegiatan pemasarannya sehubungan dengan kegiatan

penyaliuran atau distribusi produk jamu Gujati 59 seperti berikut ini :

1. Hasil-hasil yang telah dicapai sehubungén dengan kegiétc;zn distribusi
hendaknya dapat terus ditingkatkan guna kelangsungan hidup
perusahaan. Mengingat daya tahan produk jamu yang merupakan produk
konsumsi tidak terlalu lama, hendaknya perusahaan juga dapat terus
mengadakan peningkatan kualitas produk misalnya inovasi atas kualitas
kemasan produk sehingga pada saat produk sampai ke tangan
konsumen, khasiat produk jamu tersebut tidak tercemar sehingga “brand

image” produk pada konsumen tetap terjaga.
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2. Sehubungan dengan peningkatan mutu produk dan untuk lebih
meningkatkan kegiatan distibusi yang berjalan perusahaan perlu
meningkatkan kualitas atau kemampuan sumber daya manusianya,
misalnya dengan memberikan pendidikan dan pelatihan. Kegiatan ini
tentu akan membutuhkan tambahan biaya sehingga perlu dilakukan

dengan kebijaksanaan yang efektif dan efisien.

. Mengingat banyaknya perusahaan pesaing yang juga memproduksi dan
memasarkan produk jamu, sebaiknya perusahaan menambah jumlah
cabang pemasaran didaerah-daerah yang potensial sehingga dapat
melayani permintaan konsumen. Dengan perlﬁasan daerah pemasaran ini
maka hasil penjualan produk jamupun akan dapat diting‘kétkan,‘ maka
periu dibentuk suatu tim khusus untuk melakukan riset pasar yang dapat
membantu, memantau dan mencarikan prospek baru yang
menguniungkan. Disamping kegiatan pemasaran yang sudah sangat
bagus periu ditunjang dengan kegiatan produksi yang bagus pula, oleh

karena itu riset pasar diperlukan.

. Sehubungan dengan adanya riset pasar yang dilakukan oieh tim khusus
tersebut maka perusahaanpun akan dapat mempertimbangkan untuk

pengembangan produk atas produk yang sudah ada maupun penciptaan
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produk baru ( inovasi produk ). Sehingga sasaran penjualan yang hendak
dicapai dapat terpenuhi. Disamping itu kegiatan pemasaran yang lainnya
seperti kegiatan promosi yang efektif dan efisien akan dapat menjadi

pertimbangan dalam menghadapi persaingan yang sangat tajam.
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