PAGE  
VI-2

BAB VI
KESIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah penyusun lakukan, maka dapat ditarik suatu kesimpulan :

1. Strategi yang harus dilakukan Oleh PT. Sayung Adhimukti dalam memasarkan produk kulit dalam menghadapi persaingan antar produsen kulit dengan memanfaatkan peluang yang dimiliki yaitu strategi Intensif melalui penetrasi pasar. Hal ini dilihat dari kekuatan yang dimiliki perusahaan dapat menunjang peluang-peluang yang ada. 
2. Posisi produk kulit diantara para pesaingnya, sehingga dapat menentukan usulan langkah-langkah yang ditempuh untuk meningkatkan posisi kulit diantara para pesaingnya adalah bahwa posisi perusahaan PT. Sayung Adhimukti masih dibawah PT. Budi Makmur, bila dilihat dari segi market share, price competitive, dan customer service. PT. Budi Makmur lebih menguasai pangsa pasar didaerah Bandung, jelas dari segi market share, price competitive, dan customer service mereka lebih kuat karena memiliki jaringan perdagangan yang lebih luas. PT. Sayung Adhimukti mempunyai kelemahan pada posisi price competitive, dan customer service. Ini dapat dilihat bahwa produk-produk kulit pada PT. Sayung adhimukti cenderung lebih mahal dibandingkan dengan produk-produk PT. Budi Makmur. Dalam hal pelayanan PT. Sayung Adhimukti kurang memuaskan, masih terdapatnya keterlambatan dalam pengiriman barang pesanan konsumen. Faktor kekuatan yang dimiliki perusahaan PT. Sayung Adhimukti adalah pada Financial Positon, dan Product quality. Kualitas produk yang lebih baik dari produk competitor merupakan peluang terbesar yang dimiliki oleh perusahaan, seperti kita ketahui bahwa produk untuk jenis keahlian tangan yang memakan waktu lebih lama serta bahan baku yang digunakan yaitu kayu jati membuat harga dapat lebih mahal maka perusahaan berharap adanya konsumen yang potensial, maksudnya konsumen yang mengetahui kualitas barang dan harga.
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