
BAB V 

PENUTUP 

4.1 KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil penelitian yang Penulis lakukan pada depot air minum 

isi ulang Putri Sulawesi 2 dalam meningkatkan penjualan maka dapat 

disimpulkan yaitu: 

1. Strategi Pemasaran depot air minum isi ulang Putri Sulawesi 2: 

Strategi pemasaran yang digunakan oleh depot air minum isi ulang 

Putri Sulawesi 2 dalam memasarkan produknya bukan  hanya door to door, 

dari mulut ke mulut akan tetapi juga menggunakan media seperti iklan, 

facebook, instagram, whatsaap dan juga melalui radio. Selain itu depot air 

minum isi ulang Putri Sulawesi 2 ini juga memperhatikan elemen lain dari 

marketing mix lainya yaitu produk, harga, promosi dan distribusi.  

2. Keunggulan strategi pemasaran depot air minum isi ulang Putri Sulawesi 2: 

a) Produk   

Keunggulan  dari depot air minum isi ulang Putri Sulawesi 2  ini terletak 

pada produk  air minum R.O (reseerve osmosis)  yang sudah teruji di 

laboratorium dan juga sudah mendapatkan sertifikat layak dari dinas 

terkait. 

b) Harga   

Keunggulan  dari segi harga adalah harga pada depot Putri Sulawesi 2  

ini sangat terjangkau.  
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c) Promosi  

Keunggulan dari promosinya adalah depot Putri sulawesi 2 memberikan 

1 kali bonus isi ulang pada konsumen yang telah memenuhi syarat 5 kali 

isi ulang. 

d) Distribusi 

Pada depot air minum isi ulang Putri Sulawesi 2 proses pendistribusian 

produk yang dilakukan yaitu transaksi pembelian ditempat. Maka 

dengan ini konsumen langsung datang mengisi di tempat dengan sistem 

cash and carry dalam artian pembeli harus membayar barang yang 

dibeli terlebih dahulu sebelum mendapatkan barang untuk mendapatkan 

1 buah kupon. 

3. Hambatan dalam memasarkan produk depot air minum isi ulang Putri 

Sulawesi 2. 

a) Produk  

Sulitnya memperoleh komponen mesin atau alat operasional apabila 

terjadi masalah sehingga menggangu proses produksi dan pemasaran. 

b) Harga 

Hambatan dalam menetapkan harga depot air minum isi ulang Putri 

Sulawesi 2 hanya berpedoman pada harga dan tidak menyiapkan jasa 

layan antar. 

c) Promosi   

Hambatan depot air minum isi ulang Putri Sulawesi 2 dalam promosi 

adalah kurangnya proses penyampaian produk dari produsen ke 
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konsumen atau tidak mampu melakukan komunikasi yang baik dalam 

menawarkan produk dengan cara melakukan program promosi dari 

perusahaan secara menarik. 

d) Distribusi  

Tidak adanya alat operasional dalam mendistribusikan produk dan juga 

karyawan tetap sehingga saat konsumen datang membeli, pemilik depot 

dan keluarganya sendiri yang langsung melayani konsumen. 

4.2 SARAN 

Saran yang dapat Penulis kemukakan berdasarkan  hasil penelitian dan 

pembahasan adalah:  

a) Produk    

Saran yang dapat Penulis  berikan terkait hambatan produk adalah agar 

depot Putri Sulawesi 2 dapat memesan komponen mesin itu jauh hari guna 

untuk berjaga-jaga supaya tidak menghambat pemasaran pada saat terjadi 

masalah.  

b) Harga 

Saran yang dapat Penulis berikan terkait hambatan dalam menetapkan harga 

jangan hanya berpedoman pada harga tetapi harus menyediakan jasa layan 

antar. 

c) Promosi   

Saran yang dapat Penulis  berikan terkait ham  batan promosi adalah 

perusahaan harus memiliki kemampuan komunikasi yang baik dalam 

menawarkan produk atau dengan cara melakukan program promosi dari 
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perusahaan secara menarik sehingga efektif untuk membangun citra sebuah 

perusahaan. 

d) Distribusi   

Saran yang dapat Penulis  berikan terkait hambatan promosi adalah Penulis 

menyarankan menambah motor untuk operasional dan menambah 

karyawan tetap agar tidak jadih keterlambatan distibusi pada konsumen.  
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