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KESIMIULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Berdnsarkan vraian yang telah dibahas pada bab-bab scbelnmnya, maka pada bab
ini penulis akan menyajikan kesimpulan dari pembahasan tersebut, yaitu :

1. PT. Mediafiwi yang menctapkan sebagai perusahaan penyalur { distributor ) bagi produk
furnifure dan elektronik. Adapun kegiaian ulamanya adalah menjual produk-prodik
tersebuit dan memperkenatkan produk-produk ferbara kepada konsumen. Cara penjualan
vang dilaksanakan PT. Mediafun adalah konfan, Jredit.

2. Struktur organisasi yang digunakan oleh PT. Mediafor adalah struktur organisasi garis
dan staff, dimana dae:mh kez].'anya tuas dan mempunyai bidang-bidang tugas yang
beraneka ragam serta rumit.

3. Strukiur pasar yang dibadapi oleh PT. Mediafun adalah pasar persaingan tidak
sempurna, dimana jumlah peryalur ( distritador ) sedikit debgan jumlah konsumen yang
banyak dan beragam. Dengan jumlah konsumen yang banyak dan beragam maka
perusahaan berusahalebih meningkatkan pelayanannya kepada konsumen.

4. Sasaran pasar perusabaan adalah masyarakat menengah kebawah, tetapi perusahaan juga
tidak moenutup kemungkinan untuk memasadkan produknya ke masyamkat polongan atas
dengan luas wilayah yang dituju adalah Jakaria, Bekasi, Tangerang, Depok, Serang dan
PT. Mediafuri tetap ferus berupaya untuk memperluas wilayahnya.
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5. Dalam melakukan kegiatan sales promotion, PT. Mediafuri berusaha agar konsumen
lebik mengenal produk-produk yang ditawarken dan menyukai produk tersebut.
Kegiatan sales promotion yang sering digunakan perusehaan adalah sales door o door,
bonus, showroom, pameran, discount, sales meeting dan after sale service.

6. Kegiatan sales promotion yang dilaksanakan oleh PT. Mediafuri mempunyai pengaruh
yang kual tethadap volume penjuslan. Dalam mencari hubungan antara biaya sales
promotion dengan volume penjualan, diperoleh hasil r= 0,8534 yang berarti bahwa

bubungan antara biaya sales promotion dan volume penjualan adalah sangat kuat dan

positif.

B. Saran-saran

Dari basil observasi dan penelitian yang penulis lakukan pada PT. Mediafuri,
maka penulis akan memberikan saran-saran yang mungkin dapat dilakukan oleh
perusahaan dalam menjalankan kegiatan penjualan, yaitu

1. Dalam melaksanakan kegiatan sales promotion, perusahaan harus menetapkan suatu
rencana dan program yang baik seria fepat agar kegiatan sales promotion tersebut dapat
berhasil dan mencapai sasaran serta tnjuannya terpenuhi. Selama ini perusahaan telaly
menjalankan kegiatan sales door to door, ada baiknya perusabaan juga meningkatkan
kegiatan sales promotion lninnya, untuk menunjang kegiatan sales door to door seperti

hadiah, undian, dan lain-lain kepada para konsumen,
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2. Untuk menghadapi tingkat persaingan yang semakin tajam, maka selain perusabaan
melaksanakan sirategi bauran promosi yang efisien dan efektif, juga perlu ditunjang
dengan kebijaksanan produk dan harga. Perusahaan harus memperhatikan penefapan
harpa agar dapat berkospetitif di pasaran. Dan perusabaan berusaha agar menin gkatkan
mutu produlk-produk atau modifikasi dan pengembangan produk dengan mengadakan
modifikasi dan pengembangan produk dengan aneka model dan wama yang sesuai
dengan selera konsumen.

3. Untuk meningkatkan dan menunjang pesjualan fisniture dan elekironik, maka perusahnan
harus terus meningkatkan pelayanan kepada konsumen yang telah ada, dengan
meningkatkan kegiatan afer sales service yang memvaskan dan pelayanan yang baik dan
ramah.

4. Dalam penyediaan barang perusabaan hatus dapal memenuhinya guna mencegah
terjadinya ketiadaan produk yang telah dipesan oleh konsumen yang dapat merugikan
pihak perusabaan itu sendir.

5. Pada saat diadakanmiya sales meeting dinsahakan apar jangan mengpangpn kegiatan sales
door fo door yang dapal menurunkan atan fidak tercapainya target yang diin ginkan oleh

perusahaan.
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