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PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisa dan pembahasan pada bab-bab sebelumnya,
maka dapat ditarik suatu kesimpulan mengenzi segala aktivitas yang terdapat pada
PT. Untlever Indonesia Thk. seria saran-saran yang diperlukan, demi tercapainya
tujuan perusahaan.

1. PT. Unilever Indonesia Thk. adalah perusahaan yang memproduksi sebagian
besar kebutuhan rumah tangga, dan karena besarnya usaha PT. Unilever
Indonesia Tbk., maka memerlukan perhatian yang khusu, sehingga perusahaan
memisahkan produksinya ke dalam tiga divisi, vaitu :

a. Divisi Detergent
t. Divisi Foods
c. Divisi Toilet Preparations.

2. Dalam pemilihan saluran distribusi perusahaan mengambil kebijaksanaan
dengan mempertimbangkan banyak hal, antara lain adalah dengan melihat dari
produknya, sifat dari pasar dan ciri-ciri gerantara. Saluran distribusi yang
digunakan olek PT. Unilever Indonesia Thk. adalah dari pabrik ke Central

Warehouse terus ke Depot kemudian ke Distributor.
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3. Dalam hal pengangkutan , perusahaan menggunakan kapal laut dan truk sebagai

sarana Dengangkutannya, dimana pengiriman barang-barang tersebut bersifat
door to door artinya dari gudang ke pabrik sampai gudang depot atau distributor
dengan biaya yang ditanggung perusahaan.
Usaha yang dilakukan perusahaan yang mempengaruhi kelancaran distribusi
antara lain adalah dengan Ikut campurnya perusahaan dalam memanage kerja
distributor  dalam menyebarkan barang-barangnya, karena perusahaan
mempunyai prinsip jangan sampai terjadi kekosongan barang di pasaran, sebab
suatu kekosongan barang akan memberikan kesempatan pada para konsumen
untuk beralih ke produk lain. Untuk itu perusahaan berusaha mengatur
bagaimana caranya agar produknya selalu ada disetiap ouilet, karena produk-
produk tersebut harus dilakukan penyebaran yang merata dan intensi. Untuk itu
perusahaan ikut memberikan pengarahan kepada para distributor dalam melatih
para salesman. hal ini untuk meningkatkan penjualan sekaligus untuk
mempertahankan pangsa pasar yang sudah dicapai oleh perusahaan, juga untuk
terus melakuken penyebaran seluas mungkin pada daerah yang belum dapat
difangkau.

4. Bahwa antara volume penjualan dengan biaya distribusi terdapat hubungan yang
kuat, dapat dibukiikan dengan didapatkannya koefisien korelasi { r) = 0,86. Ini
berarti, bahwa kenaikan penjualan yang dicapai PT. Unilever Indonesia Tbk, juga

dipengaruhi salah satunya oleh kebijaksanaan distribusi. Akan fetapi kenaikan
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penjualan disini juga dipengaruhi cleh kebijaksanaan lain dibidang produk, harga
dan promosi. 3ahkan mungkin juz2 dipengaruhi oleh konsumen aau kebutuhan
yang semakin meningkat terutama yang berhubungan dengan hari - hari besar
atau hari raya. Jadi dapatlah dikatakan bahwa untuk mencapai target volume
penjualan yang menguniungkan, sefain kebijaksanaan saluran distribusi yang

sudah ada haruslah ditunjang oleh kebijaksanaan lain di bidang pemasaran.

B. Saran - saran

Berdasarkan analisa yang dilakukan, maka penulis mencoba untuk
menyampaikan saran-saran sebagai bahan masukan, yang dapat bermanfaat bagi
perkembangan perusahaan khususnya terhadap upaya PT. Unilever Indonesia Tbk.
didalam meningkatkan volume penjualan. Adapun saran-saran tersebut antara lain -
1. Pelaksanaan distribusi yang dilaksanakan PT. Unilever Indonesia Tbk. menurut

penulis adalah cukup baik dan sebaiknya dipertahankan untuk masa-masa
mendatang sehingga dengan distribusi yang lancar penjualan yang sudah ada
dapat dipertahankan bahkan dapat ditingkatkan.

2. Karena PT. Unilever Indonesia hanya memasarkan barang-barang kebutuhan
rumah tangga sampai ke distribusor saja dan tidak langsung sampai ke
konsumen, maka perusahaan sebaiknya selalu mengadakan pengawasan
secara rutin kepada distributor dan pengecer - pengecer fain atau bahkan

kepada konsumen untuk mencegah adanya kenaikan harga yang tidak
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sewajarmnya dan agar mutu barang tersebut tetap baik dan tetjamin sampai ke
tangan konsumen.

Dengan melihat semakin. banyaknya saingan di pasaran perusahaan periu
inovasi produk baru, agar para Eonsumen selalu menyukai dan menggunakan
produk dari FT. Unilever Indonesia dan tidak merasa jenuh.

Perlu selalu diadakan pendidikan bagi para karyawan yang dianggap telah
memenuhi syarat ke luar negeri untuk mempelajari perkembangan teknologi
dan keadaan pasar dunia. Walaupun memerlikan biaya yang besar, akan tetapi
mengingat pada perkembangan perusahaan di masa yang akan datang.
Perluasan deerah pemasaran, seperii pendirian depot-depot didaerah yang
jauh juga diperhatikan, karena hal ini dapat memperluas pangsa pasar atau

dengan kata lain bisa mengusai pangsa pasar yang lebih besar.
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