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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN-SARAN

A. KESIMPULAN

Dari uraian dalam Bab-bab terdahulu dapat ditarik kesimpulan mengenai
strategi pemasaran televisi berwarna PT National Gobel dengan menerapkan
pendekatan “Product Positioning” sebagai berikut:

1. Sebagai penghasil produk dengan muty tinggi, PT National Gobel
mempunyai kedudukan sebagai pelopor dalam produksi dan pemasaran
barang-barang elektronik untuk rumah tangga di Indonesia, kalau ditinjau
dari perkembangan sejarahnya. Karena ity PT National Gobel dengan produk
televisi berwarna berhasil mencapai posisi yang dominan dalam penguasaan
pangsa pasar produk tersebut di Indonesia.

2. Pada masa akhir-akhir ini timbul persaingan yang semakin ketat dalam
pasaran televisi berwarna di Indonesia, dengan munculnya sejumlah merk-
merk baru.

3. Produk televisi berwarna dalam “daur hidup produk” dapat dianggap telah
memasuki fase “kedewasaan yang mantap”. Di satu fihak karena belum

adanya produk substitusi sehingga produlk tersebut belum sampai memasuki



73

fase “penurunan”, Tetapi di lain fihak tingkat laba-’*kggc:\; dari hasil penjualan
selama beberapa tahun menunjukkan prosentase yang konstan, tidak tumbuh
akan tetapi juga belum menurun, sehingga "‘“_igﬁantap”.

Untuk kegiatan pemasarannya, PT Na;@ﬁﬁml Gobel menunjuk PT National
Panasonic Gobel sebagai distributo.ré.,fa_‘tunggal untak seluruh  wilayah
pemasaran Indonesia.

Tujuan ganda dari strategi pemasaran yané diterapkan adalal (1) memper-
tahankan atau memperbesar pangsa pasar, dan (2) memperpanjang fase
“kedewasaan” dalam daur hidup produk agar tidak segera memasuki fase
“penurunan”, Strategi pemasaran tersebut diterapkan dengan cara melakukan
inovasi-inovasi secara berkala terhadap produk televisi berwarna. Proses
pengembangan inovasi tersebut dilaksanakan seakan-akan pengembangan
produk baru (new product development) dengan melalu: sgjumlah tahapan.
Hasil inovasi dilempar ke pasaran dengan memperhitungkan prinsip-prinsip
“product positioning”, agar memperoleh posisi yang tepat dihadapkan
dengan produk-produk saingan. Salah satu saingan yang kuat adalah merk
Polytron yang memiliki keunggulan tersendiri, yaitu hanya memerlukan
energi listrik relatif kecil (hemat energi). Hal seperti itu ikut
dipertimbangkan oleh PT National Gobel dengan menempatkan produknya
pada posisi di mana keunggulan lainnya dapat ditonjolkan. Karena itu
perusahaan PT Natioral Gobel terus-menerus mengadakan pemantavan pasar

untuk memantau perkzmbangan produk-produk saingannya.
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Dari data penjualan dari tahun ke tahun terlihat adanya pertumbuhan yang

mantap, dan tingkat laba yang mantap, yang meitunjukkan keberhasilan PT

National Gobel dalam pilihan strategi pemasggan yang diterapkan didasarkan

pada pendekatan “product positioning ™ i hasil inovasi yang dikembang-

kan terus-menerus dari tahun ke tahuni;Dengan demikian hipotesis yang

diajukan dalam Bab I dapat ditegakkan, iyaitu bahwa: “Ketepatan dalam
Penempatan Produk Baru atau New Product Positioning menentukan

keberhasilan usaha untuk mempertahankan pangsa pasar barang elektronik di

Indonesia.” Pengertian “new product” juga berlaku bagi hasil inovasi baru.

B. SARAN-SARAN

1.

7}

Dalam situasi di mana pemasaran semakin dipengaruhi oleh “demand drive’
atau terikat dengan selera dan pilihan konsurmen, pemantauan terhadap
perilaku konsumen perlu semakin ditingkatkan, Untuk itu PT National Gobel
perlu mengembangkan mekanisme yang lebih sempurna untuk memantau
kemauan konsumen, dan tidak sekedar mengandalkan hasil pemantauan oleh
para dealer saja.

Dalam situasi persaingan yang semakin ketat senantiasa diperlukan adanya
inovasi secara berkala. Untuk itu diperlukan tenaga-tenaga ahli, yang dapat
dibina di lingkungan perusahaan sendiri. Karena itu perlu dikembangkan
program pengiriman tenaga-tenaga yang berprestasi baik untuk dididik lebih

lanjut di bidang industri elektronika, baik di dalam maupun di luar negeri.
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3. Pengaruh faktor-faktor makro tidak dapat diabaikan dalam proyeksi

pemasaran, seperii kebijakan Pemerintal, sityasi ekonomi, dan perkem-

bangan situasi dunia yang menarik perha masyarakat sehingga ikut

meningkatkan permintaan terhadap pesawatitelevisi. Karena itu perusahaan
senantiasi harus menaruh  perhatian®, besar terhadap perkembangan
perkembangan situasi umum.
Keunggulan penguasaan teknologi sema}én lama semakin jelas harus
didukung oleh keunggulan di bidang pemasaran. Karena itu inovasi di

bidang teknologi harus senantiasa diimbangi dengan inovasi di bidang

pemasaran, antara lain dari aspek distribusi dan promosi.-
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