BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

A, Kesimpulan
Berdasarkan data yang diperoleh dari perusahaan seperti yang telah
diuraikan dan hasil analisis dari penelitian pada bab sebelumnya, maka
dibawah ini akan disajilkan beberapa kesimpulan vyang dapat
dikemukakan sebagai berikut:;

1. PT. Klawing Tiga Kencana édaﬁah perusahaan yang bergerak dalam
bidang interior dimana perusahaan ini menghasilkan produk-produk
furniture dari perlengkapan interior serta jasa untuk pemasangannya,
disaamping itu perusahaan juga menerima jasa pembongkaran,
perapihan, pemasangan jaringan listrik dan jaringan komunikasi
telepon di ruangan.

2. Pengembangan produk menjadi alat strategis bagi perusahaan dalam
upaya untuk menghasilkan produk vang memiliki keunggulan-
kéunggu!an untuk memenangkan persaingan di pasar. Namun
bagimanapun juga keberhasilan straiegi pemasaran dalam
méndukung penguasaan pasar, sangat bergantung kepada
kemampuan perusahaan dan lingkungan bisnis.

3. Perkembangan dan hasil penjualan interior bisa dibilang baik pada

periode tahun 2000-2003 karena dari tahun ketahun mengalami
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kenaikan, hal itu ditentukan juga dengan fakior-faktor eksternal
perusahaan seperii kecyakan pemerintah mengenial bahan bakar
minyak yang memicu kenaikan produk-produk bahan mentah dan
sebagainya.

4. Walaupun untuk bahan-bahan mentah mengalami kenaikan dan biaya
produksi meningkat yang disebabkan oleh faktor-faktor eksternal,
namun dapat diimbangi melalui personal selling pada tim pemasaran
PT. Klawing Tiga Kencana, sehingga dapat mencapai peningkatan
hasil penjualanyang cukup berarii dengan tingkat keuntungan yang
dépat d'ipertahankan atau ditingkatkan.

S. Penerapan strategi bauran pemasaran pada PT. Klawing Tiga
Kencana dapat dinilai baik, hal ini ierlihat pada hasil penjualan pada
tahun 2001 mengalami peningkatan berturut-turut sampai dengan

tahun 2003,

B. Saran-saran
Setelah mengetahui uraian kegiatan strategi pemasaran yang
dilakukan oleh PT. Klawing Tiga Kencans, maka penulis dapat
memberikan saran guna dijadikan sebagai bahan analisg bagi
perusahaan dalam melaksanakan kegiatennya. Adapun saran tersebut

adalah sebagai berikut;
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. Untuk menghadapi persaingan yang kuat maka, PT. Klawing Tiga
Kencana seharusnya melakukan Marketing Research secara teratur
dan lebih mendalam, guna mengetahui perubahan Kkeinginan dan
selera konsumen dari wakiu ke wakiu dan bila diperiakukan dapat
menggunakan konsultan pemasaran vang relevan.

- Guna mengakomodasi selera konsumen, sebaiknya PT. Klawing Tiga
Kencana harus mempunyai disain interior yang bervariasi, agar
kansumen dapat memilih sesual keinginan dan seleranya dan
melakukan pembelian.

. Sebaiknya PT. Klawing Tiga Kencana dapat menyediakan armada
transportasi yang cukup banyak, agar pemesanan konsumen cukup
tinggi dan nilai proyek yang dikerjakan sangat besar dapat
diselesaikan secara tepat wakiu.

. Perusahaan sebaiknya perlu mengantisipasi persediaan bahan baku
sebelumnya uniuk diproses menjadi bahan jadi, hal ini bertujuan
apabila perusahaan dapat proyek bisa langsung melakukan proses
produksi tanpa harus mencari bahan baku yang membutuhkan waktu
cukup lama, dimana hal ini akan berdampak kepada ketepatan wakitu
penyelesaian proyek tersebut.

: Perusahaan Juga seharusnya dapat melakukan tindakan dengan tetap
mehjaga hubungan kemitraan dengan para konsumen agar dapat

memberikan referensi kepadda para konsumen laini/a bahwa mutu
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atau kualitas serta model/disain produk yang dihasilkan PT. Klawing

Tiga Kencana sangat baik.
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