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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan


Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang penulis lakukan pada PT. Puriperkasa Farmindo dengan judul : “Peranan Biaya Pemasaran terhadap Volume Penjualan pada PT. Puriperkasa Farmindo”, maka penulis dapat menyimpulkan bahwa :

1. Biaya pemasaran yang terdapat pada PT. Puriperkasa Farmindo terdiri dari Biaya pemasaran produk, Biaya depresiasi, Biaya kantor, Biaya pemeliharaan kendaraan. mengalami peningkatan dari tahun 2000-2004 yang disebabkan pembelian motor box dan komputer, service kendaraan dan pembelian suku cadang kendaraan, adanya iklan dan baligo untuk mempromosikan barang.
2. Volume penjualan yang terjadi dari tahun 2000 sampai dengan tahun 2004 pada PT. Puriperkasa Farmindo mengalami peningkatan disebabkan pemasaran yang dijalankan berhasil ditandai meningkatnya penjualan produk sehingga menyebabkan kepuasan pelanggan meningkat dan selanjutnya  meningkatkan  volume penjualan walaupun pada tahun 2003 sempat mengalami penurunan dikarenakan perusahaan menekan biaya pembelian barang sehingga stok barang di gudang lebih sedikit. 

3. Biaya pemasaran mempunyai pengaruh yang sangat kuat dan positif, yang artinya biaya pemasaran meningkat maka volume penjualan meningkat, ini  terjadi dari tahun 2000 sampai dengan 2004. Dimana dari perhitungan koefisien determinasi  biaya pemasaran mempunyai pengaruh terhadap volume penjualan, sedangkan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain (misalnya, kebijakan pemerintah dan kenaikan BBM). yang tidak diteliti oleh penulis. Dalam pengujian hipotesis menggunakan uji t dengan nilai thitung lebih besar dari nilai ttabel dan, hal ini berarti bahwa penelitian menerima hipotesis H1 dan menolak hipotesis H
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 atau berdasarkan hasil perhitungan uji t dapat disimpulkan bahwa biaya pemasaran berpengaruh signifikan terhadap volume penjualan produk pada PT. Puriperkasa Farmindo. 

5.2 Saran  
Adapun saran yang dikemukakan berdasarkan kesimpulan di atas adalah sebagai berikut :
1. Strategi pemasaran yang telah ada harus terus dikembangkan dengan selalu memperhatikan situasi dan kondisi, baik persaingan maupun kondisi perekonomian.
2. Untuk dapat meningkatkan volume penjualan pada PT. Puriperkasa Farmindo diharapkan pemasaran tidak hanya pada proses penjualan saja tetapi pada aktivitas yang lainnya, antara lain penyimpanan barang di gudang, agar kualitas barang dapat terjaga dan pelayanan bagi pelanggan tercapai dengan baik.
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