BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 KESIMPULAN
Berdasrkan penelitian yang terlah dilakukan maka dapat
disimpulkan bahwa:

1. Faktor—faktor yang mempengaruhi volume penjualan pada Usaha
Genteng Super Hadi diantaranya ada harga jual, produk, biaya promosi,
saluran distirbusi dan mutu. Harga jual produk genteng super hadi sudah
merupakan harga yang bersaing di pasaran sesuai dengna kualitas genteng.
Produk yang dihasilkan dari usaha genteng Super Hadi ini hanya 1 (satu)
jenis genteng yaitu genteng semarang. Usaha Genteng Super Hadi kurang
dalam melakukan promosi, terkadang hanya memasang status di snap WA
atau Facebook saja. Dalam mengantarkan produknya ke tangan konsumen
Usaha Genteng Super Hadi menyediakan alat transportasi yang dianggap
sudah memadai. Mutu yang dihasilakan dari produk genteng Super Hadi
merupakan kualitas yang baik yang terlihat dari bahan dasar tanah liat
yang bagus karena tanah liat diambil dari kolam yang jernih dan tanah liat
ini juga melalui proses pemilahan dari batu-batu atau akar sehingga
menghasilkan tanah liat yang bagus.

2. Volume Penjualan Usaha Genteng Super Hadi mengalami fluktuasi yang
cenderung menurun tahun 2019 penjualan genteng super hadi mengalami
penurunan sebesar 0,5%, kemudian mengalami penurunan kembali di
tahun 2020 dikarenakan dampak covid 19 yang mewabah di Indonesia,
dan pada tahun 2021 penjualan sedikit mengalami kenaikan sebesar 3 %

dikarenakan covid 19 mulai mereda.
5.2 SARAN

Berdasarkan kesimpulan diatas maka saran yang dapat penulis

sampaikan adalah:
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1. Sebaiknya dengan media promosi yang sudah mereka punya di
kembangkan lagi seprti pada faceebook dengan fitur seperti story, status,
group dan Market Place dengan memasarkan produk disana maka
diharapkan produk genteng super hadi dapat dikenal oleh masyarakat luas.
Serta di berbagai media social lainnya seperti Whatsapp dan Instagram

2. Dengan promosi itu dapat membantu dalam meningkatkan penjualan,
dengan promosi yang dilakuka maka diharapkan Usaha Genteng Super
Hadi ini bisa dikenal olen masyarakat luas dan bisa untuk meningkatkan

pejualan.
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