BAB WV

KESIMPULAN DAN SARAN

A, Kesimpulan

Bertitik tolak dari uralan vyang telah dibahas pada bab-bab

sebelumnya, maka penulis mencoba untulc mengambil suatu kesimpulan

yang merupakan hasil perbandingan antara feori dan pelaksanaan di

dalam perusahaan., Uniuk it penulis mengemukakan beberapa

kesimpulan sebagai berikut

1.

™

MO sehagai salah satu divisi PT. Astra International, aldhiviasnya
adalzh bergerak dalam bidang penyaluran dan merupakan distribuior
atal agen tungoal pemasaran sepeda motor dan suku cadang merk
Honda vang diproduksi PT. Federal Motor di Indonesia.

Saluran distribusi memberikan ati veng sangat penting bagi
keseluruhan pelaksanaan manajemen perusabaan. Pendistribusian
sroduk vang dilakukan oleh PT. Asta International kadang Kala
mengalemi hambatan, hal ini dissbabkan kurangnya persediaan
barang, mengingat banyaknya jenis dari produk sepeda motor Honda
torsebut, senortl jenis type dan wameanya. Penundaan pengiriman
barang vang dibutuhkan oleh perarara dan Konsumen dapai
mengakibatken hilangnya peluang pasar dan kepercayaan konsumen

akan berkurang.
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3.

4.
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Penctapan saluran pemasaran langsung dan tidak langsung PT.

Astra International tidak terlepas dari berbagai fakior pertimbangan

yang dapat mempengaruhinya antara lain

a. Perimbangan pasar, mencakup keadaan pasar, sasaran pasar,
situasi ikonsumen dan lainnya.

b. Pertimbangan produk, meliputi sifat dan jenis produk yang
dihasitkan.

c. Pertimbangen perusahaan, vailu besarnya dan kemampuan
perusahaan dalam menjalankan usahanya.

d. Pertimbangan perantara, melipuli perbandingan biaya untuic
penggunaan perariara.

Adanva keriasama vang balk dengan para angota saluran

distribusinya, HSO dapat memonitor beberapa banyak barang yang

ada di pasar, dapat membuat kesatuan harga, mempersingkat waldu

penyampaian barang ke kensumen dengan menggunakan sarana

pengangkutan yang ada, dapat menckan biayanya dalam keglatan

promosi serta dapat pula menerima informasi, balk tentang

produknya maupun tentang situasl pasar.
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B ESaran-saran

Rersama ini dikemukakan beberapa saran yang kiranya dapat

memberikan informasi yang dapst membantu perusahaan dalam

memecahkan masalah vang sudah dikemulcakan di aias

1.

Perusahaan harus lebih tanggap lagi dalam pengadaan barang
dengan memperhitungkan permintaan khususnya unituk perantara
mana yang sefing mengalami kekurangan persediaan barang,
sehingga perusahaan dapat mengirimkan dalam jumlah yang tebih
besar.

Dalam aldivitas penjualan HSO dapat berhubungan fangsung dengan
dealer vaitu hubungan dagang. Sedangkan HSG dengan para sub
dealer yang cdikenal sebagal pengecer penjualan sepeda maoior
Honda tidak ada hubungan sama sekali, karena berdirinya sub dealer
diturijukkan oleh dealer. Hal inifah yang diperhatikan, karena sub
dealer adalah penghubung langsung dengan konsumen akhir, dan
sub dealer initah yang seseungguhnya menciplekan pasar.

Kiranya perusahaan juga harus memperhatikan kematangan
manajemen perusahaan dalam mengolah dan menetapkan saluran
distribusi karena untuk perkembangan dan ekspansi perusahaan
nanfinva, ofomatis perusshaan memerlukan lebih dari kegiatan

saluran distribusi langsung dan tidak langsung saja.
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4. Sebaiknya perusahaan tidak membatasi wilayah/daerah pemasaran
untuk pengiriman sepeda motor Honda ke dealer dan sub dealer
sehingga penyabaran wilayah permasaran yang sebelumnya belum
teriangkau  perusahaan depat fterjangkau. Dengen demikian
bagaimana caranya pengiriman/pendisiribusian sampal ke konsumen
tepat pada wakiunya. Apabila mengalami keterlambatan, maka akan
mengganggu penjuzlan yang pada akhimya akan mempengaruhi

jumalah hasil penjuaian.
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