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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

5.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil identifikasi masalah, tujuan penelitian dan hasil penelitian 

maka dapat disimpulkan: 

1. Pengendalian penjualan pada PT. Bina San Prima telah dilakukan dengan efektif. 

Berdasarkan indikator sebagai berikut:  

a. Menetapkan tolok ukur atas pelaksanaan, terdapat dasar-dasar dalam 

penentuan tolok ukur yang didasarkan pada historical data yaitu: rata-rata 

sales tiga bulan terakhir, program promosi yang akan ditetapkan, evaluasi 

program promosi yang telah dijalankan, potensi pasar, penambahan area 

distribusi. 

b. Pengukuran pelaksanaan yang sebenarnya, perusahaan melakukan monitoring 

yang terdiri dari: system Harian (Daily), system Mingguan, Form DSCR ( 

Daily Sales & Control Report), reporting dari salesman lalu diberikan kepada 

salesman supervisor, lalu dilanjutkan pada Branch Sales Manager, Kepala 

Cabang, dan terakhir diberikan kepada Operation Manager. 

c. Membandingkan realisasi dengan tolok ukurnya, perusahaan dalam 

menyelesaikan masalahnya menggunakan dua metode yaitu:  
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 SWOT ( Strenght, Weakness, Opportunity, Threats) 

Strenght adalah kekuatan apa yang dimiliki oleh perusahaan. 

Weakness adalah kelemahan apa yang dimiliki oleh perusahaan. 

Opportunity adalah kesempatan yang dimiliki oleh perusahaan. 

Threats adalah ancaman apa yang dihadapi oleh perusahaan. 

 5 W + 1 H 

What, Who, When, Where, Why, How. 

d. Mencari terjadinya penyimpangan 

Penyimpangan yang biasa terjadi adalah program promosi tidak menarik, 

aktivitas kompetitor yang lebih gencar, salesman berhenti bekerja sehingga 

area tersebut tidak ada yang menangani. 

e. Tindakan koreksi 

Tindakan koreksi yang dilakukan oleh perusahaan adalah PDCA ( Plan, Do, 

Check, Action). Perusahaan dalam melakukan tindakan koreksi sangat 

mengutamakan keinginan konsumen. Dengan kata lain, perusahaan sangat 

memenuhi keinginan para pelanggannya. 

2. Pengendalian penjualan berperan dalam menunjang efektivitas penjualan. Selain 

dengan pembuktian hipotesis yang ada pengaruh ini juga dapat dilihat dari hasil 

penjualan tahun 2008 dibandingkan penjualan tahun 2008 yang meningkat sekitar 

22%. Berdasarkan indikator sebagai berikut:  

a. Target penjualan dengan kualitas yang dikehendaki 
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Jika peluang orang untuk membeli sebuah produk tertentu meningkat, 

maka peluang suatu produk untuk digunakan juga akan meningkat. Hal ini 

harus ditambah dengan apa yang dijanjikan oleh produsen kepada 

konsumen produk tersebut sesuai. 

b. Penerapan kebijakan, metode, dan prosedur yang mendukung target 

penjualan 

Tujuan diadakannya prosedur perusahaan adalah: 

 Menyediakan pemahaman menngenai kebijakan perusahaan dan 

prosedur operasional yang berkaitan dengan transaksi penjualan di 

PT. Bina San Prima. 

 Menyediakan standard kerja bagi personil kantor cabang dan 

kantor pusat dalam memproses transaksi penjualan di PT. Bina San 

Prima. 

c. Efisiensi Biaya Penjualan dalam Pencapaian Volume Penjualan yang 

Dikehendaki 

3. Kelemahan dalam perusahaan yang saya temukan setelah melakukan penelitian 

adalah standard operating procedures yang dibuat oleh perusahaan dirasa kurang 

sesuai dengan kondisi lapangan saat ini. Selain itu, pemberlakuan sistem insentif 

penjualan belum berdasarkan rate penjualan. 
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5.2  Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dapat disimpulkan hal-hal sebagai berikut: 

1. Pengendalian penjualan yang telah dilakukan PT. Bina San Prima masih perlu 

ditingkatkan/disempurnakan dengan cara pembuatan standard operating 

procedures yang disesuaikan dengan kondisi lapangan. 

2. Perlu diberlakukan sistem insentif penjualan berdasarkan rate penjualan sehingga 

dapat meningkatkan penjualan. 

 

 


