BAB ¢
KESIMPULAN DAN SARAN

1. KESINRULAN

Bexdasarkan ursian dan snsliss yang telah di-

kemukakan penulis dalam bab terdshulu, penulis skan
mencoba menarik kesimpulan sebagai bexrikut 3

1.

2.

Walaupun volume penjualan PT Tirxrte Mas Megsh,
Surabaya mengalami peningkatan dslam bulan April,
Mei, Juni 1990 tetapi kemudiap menurun selama tiga
bulan terakhir ini, hal ini disebsbksn Xkarena per~
usahaan hanys mengandalkan peds produknya yang sudsh
ada, sehinggs konsumen yang mempunyail selers ysng
berbeda~-beda tersebut lebih ocondong kepada produk
lain yang lebih bervariasi. Sesuai dengan ansliss
penulis dalaz Bsb IV, bila PT Tirta Mas Megah,
Surabaya dapat mengadakan pengembangan produk Yyang
memenuhi tuntutan selera konsumen, maka volume pen-
jualan total dari PT Tirta Mas Megah, Surabaya dapat
ditingkatkan, Eal 4ini dapat d4iuji kebenarsnnys
dengan hipotesa kexrjs ysng diuji penulis.

Antara blays pengembangan produk dengan meningkstnya
volume penjuslan texdapet hubungan yang positif dan
kuat sekali, Hal ini terbukti dari analisa korelasi
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{(r) » 0,9988, ini berarti bahwa setiap kanaikan/pe-
nurunan biaya pengembangan produk erat sekali
hubungannya terhadap kenaikan/penurunan volume pen-
jualan tctal. Untuk mengukur seberapa jauh sumbangan
biaya pengembangan produk dalam meningkatkan volume
penjualan diggnakan parhitungan coafisien g! dater-
minant atau r , dari perhitungan didapat r =» 99,768,
Artinya sumbangan biaya pengembangan produk dalam
meningkatkan volume penjualan total adalah sebesar
99,768, sedangkan sisanya sebesar 0,24% merupakan
sumbangan dari faktor lainnya.

Peranan pengenbangan produk dalam nmeningkatkan
penjualan adalah efektif. Hal ini terbukti dari
analisa persamaan regresi liniaer sederhana dengan
dua variasbel didapat persamaan Y = - 875,816,056
¢ 68,39 ,X . Koefinion regresi ini mempunyai koefi-
sien arah yang positif, jattu : be 68,39 yang me-
nunjukkan bahwa setiap penambahan satu rupiah biaya
pengembangan produk akan menyebabkan kenaikan volume
penjualan sebesar Rp, 68,39, Sebaliknya konstanta a
sebesar - 875,816,056 menyatakan apabila biaya pe-
ngembangan produk X=0, maka penjualan mengalami ke«
rugian sebesar Rp. 875.816,056,
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2. saran

Berdasarkan kesimpulan tersebut di atas penulis

akan mencoba untuk memberikan saran yang rmungkin dapat

barmanfaat bag{ PT Tirta Mas Megah, Surabaya yaitu
sebagai berikut :

1. Pengembangan produk perlu senantiasa dilakukan oleh

2.

PT Tirta Mas Megah, Surabaya dsngan 3jalan selalu
menyempurnakan Kualitas produk perusahaan, ma-
nyenpurnakan mutu kemasan dan mengembangkan  bentuk
variasi produk air minum mineral baru pada produk-
produk yang telah dihasilkan dengan nodel dan ukuran
vang berbeda dari produk-produk sebelumnya supaya
konsumen tidak merasa jenuh terhadap produk per-
usahaan dan tetap yakin akan selalu memakai hasil
produksi perusahaan.

Dalam mengadakan pengembangan produk, PT Tirta Mas
Megah, Surabaya hendaknya lebih aktif lagi dalam me-
lakukan riset pemasaran, sehingga informasi-in-
formast yang diperoleh tersebut dapat dipergunakan
sebagai standar untuk mengembangkan ;xoduknya.

Dengan demikian perusahaan dapat menyesuaikan sesuat

selera dan sikap konsumen yang selalu bertindak
kritis dalam mengadakan pembelian,
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3. Perusahaan hendaknya melakukan pengawasan Kkeuangan
secara terpadu sehingga dapat dihindarf{ kebocoran-
kebocoran dan i{nefisiensi agar supaya perusahaan
dapat mengalokasikan dana untuk pengembangan produk-
nya sesuai dengan ramalan penjuvalan yang diharap-~
kan,
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