BAB YV

KESIMPULAN DAN SARAN

Pada bab iut akan dikemukakan beberapa kesimpulan dari karya ilmiah yang
berupa skripsi ini dari hasil uraian dari bab-bab terdahulu. Selanjutnya akan
ciberikan sarme-saran yang merupakan altornatif masukan bagt perusahaan euna
mencart jalan keluar yang tepat dalam memecahkan permasalahan yang sedang

dihadapt oleh PD. Sumber Musi Palembang,

A. Resimpulan
1. PD. Sumber Musi Palembang mervpakan salah satu pemsahaan vang
mewmasarkan minyak pelumas produksi Pertamina, Bidang muanajemen dalam
perusahaan mi masih terdapat kekurangan, karena walaupun sudah terdapat
struktur organisasi perusahasn dan pembagian tugasnya tetapi masih belum
dapat berjalan dengan baik dan belum terkoordinir. Hal i disebabkan masih

ada karyawan yang belum menguasai pekerjaannya
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Pernsabiaan imt kurang aktif dalam memasarkan barangnya, hanya menunggu
pembely dan ealon pembelt yang datang, dun promo:s yang dilakukan selama

i hanya melalu sshabat dan melalui telepon.

5%



E.

(1Y)

Saran

sarai-sava yang akan dibenikan kiranya dapat berguna bagi perusahasn di

dalam mengatasi permasalahan-permasalahian yang dihadapi guna mencapai tujuan

yang telal ditetapkem perusahaan,
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Dalam memasarkan produknya, PD. Sumber Musi harus memperhatikan
promosi dan distribusi yang mereka pergunakan. Sebab promosi dan
distribusi merupakan salah satu cara untuk meningkatkan volume penjualan
agar tujuan perusahaan dapat tercapai,

Pelayanan terhadap pelangean juga perfu diperhatikan, karena hal ini
merupakan saluh satu dari kegiatan promosi yang dapat dilakukan. Dengan
pelavanan yauy bak, maka pelangean akan mempunyai kesan yang batk
terhadap perusahaan dan akan selalu mengingat pelayanan yang telah
dibertkan. Dengan demikian pelanggan atau konsumen lain tidak akan
berpindah ke tempat lain,

Perusaliaan harus lebih aktif lagi dalam mendistribusikan produknva melalui
toko-toko yang melavani kendaraan bermotor untuk mengganti oli, tempat
cucian mobul, bengkel-bengkel mobil, dan lain-lain. Dengan kata lain
perusahaan dapat memilih sebanyak mungkin penyalur dalam setiap

tingkatan penyalur (distribusi intensif).
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Tenaga penjual (salesman) yang dimiliki perusahaan masih korang (hanva
dua ormng saja) dan kurang terampil. sedangkan untuk memasarkan minyak
peluimes i nwieka harus aktif dan tekun dalam menjalankan tugas serta
engetalin peranan mereka di dalam memasarkan produk ini.

PD. Sumber Must bukanlah satu-satunya peayalur minyak pelumas produksi
Pertamina  di Swmatera Selatan, khususnva untuk  dacrah Kotamadva
Palenibang, Fenyataan ini jelas akan mengundang persaingan yang cukup
tajam karena jenis dun kualitas produk adalah sama.

Pertamina kadang-kadang tidak dapat memenuhi permintaan PD. Sumber
Musi, larena tidak fersedisnya produk  baik Jumlah maupun jenisnya,
sehingga PD. Sumber Must tidak dapat memenuhi permintaan konsumen
mereka

Terbaitasnya dana yang (ersedia menyebabkan kegiatan promost yang telah

direncanakan perusaliaan tidak dapat dilaksanakan.
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Tenaga penjual (:alesman) perlu ditambah lagi dan salesman yaug
dibutithkan adalah orang yang cakap dalam segt ilmu pengetahuan terutama
dalani segi pemasaran, menguasal dan mengetahu tentang produk yang akan
dijnalnya, serta pandai berkomunikasi,

PD. Sumber Musi hurus aktif dalam melaksanakan aktivitas pemasarannya
guna meningkatkan hemampuan perusabaan dalam menghadapi  saingan,

terutama dalam hal persamgan produk.





