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BAB YV

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pengamatan yang telah dilakukan oleh

penulis serta didukung oleh data-data yang telah diperoleh dari hasil penelitian,

maka penulis mengambil kesimpulan sebagai berikut :

1. Pelaksanaan bauran promosi PT Ultrajaya Milk Industry & Trading Company

Tbk terdiri dari advertising, personal selling, public relation, sales

promotion,dan direct marketing.

Advertising yang digunakan PT Ultrajaya ialah melalui media cetak seperti
Tabloid Nova dan Majalah Bunda, periklanan di televisi dan radio, melalui
pemasangan billboard, banner, dan juga melalui pameran-pameran yang
diadakan oleh perusahaan.

Personal selling melalui penggunaan sales person sebanyak 516 orang
untuk bagian divisi sales dan distribution. Sales person tersebut dibekali
oleh product knowledge, company knowledge, competitor knowledge, dan
juga customer knowledge.

Public relation yang dijalankan oleh perusahaan meliputi publikasi seperti
penerbitan laporan tahunan perusahaan, pengadaan kegiatan-kegiatan oleh
perusahaan, menyediakan layanan pengaduan masyarakat, serta pengadaan

seminar-seminar pengetahuan oleh perusahaan.
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Sales promotion terdiri dari pembagian sampel , hadiah, pajangan dan
demonstrasi di tempat pembelian serta pemberian paket harga kepada
konsumen.

PT Ultrajaya juga menggunakan direct marketing dalam usaha
memasarkan produk-produknya dengan melalui peluncuran situs baru

perusahaan pada bulan Oktober 2005 lalu.

2. Hubungan antara bauran promosi dalam meningkatkan hasil penjualan PT

Utrajaya Milk Industry & Trading Company Tbk dapat dilihat dari :

Nilai koefisien korelasi Pearson yang telah dihitung pada bab sebelumnya
antara bauran promosi (Variabel X) dalam meningkatkan hasil penjualan
(Variabel Y) memperlihatkan adanya hubungan yang kuat dan positif yaitu
sebesar 84.14%. ini berarti bahwa jika variabel X (bauran promosi)
ditingkatkan maka akan diikuti dengan peningkatan variabel Y
(penjualan).

Pada perhitungan koefisien determinasi diperoleh Kd = 70.56% yang
artinya besar peranan atau pengaruh bauran promosi terhadap tingkat
penjualan yaitu sebesar 70.56% dan sisanya 29.44% dipengaruhi oleh
faktor lain.

Uji hipotesis yang dilakukan terhadap koefisien korelasi tersebut diperoleh
t hiwng sebesar 4.402990089 dan t e sebesar 1.860 dengan tingkat
kepercayaan 5%. Dan dari hasil perhitungan ditunjukkan bahwa terdapat
adanya hubungan antara bauran promosi terhadap penjualan. Dengan

demikian hipotesis yang dikemukakan bahwa bauran promosi
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3.

1.2

berhubungan positif terhadap hasil penjualan produk pada PT Ultrajaya
Milk Industry & Trading Company Tbk.
Secara keseluruhan, pelaksanaan bauran promosi PT Ultrajaya cukup baik.

Hal ini dapat terlihat dengan adanya peningkatan volume penjualan.

Saran

Berdasarkan analisis yang telah dilakukan, penulis mencoba memberikan

saran yang diharapkan dapat membantu pihak manajemen perusahaan untuk dapat

lebih meningkatkan volume penjualan perusahaan. Adapun saran-saran tersebut

adalah :

1.

Berdasarkan hasil penelitian, penulis melihat bahwa PT Ultrajaya telah
melakukan kegiatan direct marketing dengan cukup baik yaitu dengan
meluncurkan situs barunya pada tahun yang lalu. Tetapi perlu dilakukan
pengembangan lagi terhadap situs tersebut yaitu dengan memberikan fasilitas
pemesanan secara on-line bagi konsumen untuk lebih memberikan kemudahan
bagi konsumen yang hendak melakukan pemesanan barang.

Perusahaan harus tetap menjaga kualitas produknya maupun kualitas
pelayanannya serta harus terus melakukan inovasi terhadap produk-produknya
sehingga dapat terus memenuhi keinginan konsumen dan perusahaan dapat
terus memenangkan persaingan.

Pelaksanaan = bauran  promosi ini  sebaiknya  dilakukan  secara

berkesinambungan dan terus menerus agar perusahaan dapat meningkatkan
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volume penjualannya hingga titik optimal sehingga tercapai efektivitas

penjualan.
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