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BAB  V
KESIMPULAN DAN SARAN

A.  Kesimpulan


Berdasarkan hasil penelitian dan analisis  yang telah peneliti lakukan di PT. Telkomsel Bandung, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan dan saran yang dapat bermanfaat dalam meningkatkan kemajuan perusahaan tersebut di masa-masa mendatang, yaitu sebagai berikut :

1. Pelaksanaan Positioning Strategy yang telah dilakukan PT.Telkomsel belum sepenuhnya terlaksana secara maksimal sehingga mengakibatkan tidak tercapainya beberapa potensi masa depan produk, yang ditekankan melalui manfaat-manfaat yang lebih dari produk jasa tersebut, beserta penekanan dari promosi iklan yang masih belum mengena dipikiran konsumen. Sedangkan dari segi Brand Image ( Citra Merek ), masih kurangnya pada proses untuk pemberian manfaat yang lebih dari produk jasanya agar lebih tertanam brand image yang lebih terhadap Telkomsel Bandung, 
2. Penerapan Brand image yang dilakukan Telkomsel kepada konsumen melalui penekanan keunggulan-keunggulan dari manfaat jasa produk masih belum dirasakan sepenuhnya oleh konsumen. Adapun manfaat dan nilai pencerminan konsumen (user) terhadap produk yang digunakannya masih kurang.
3. Berdasarkan hasil keseluruhan penelitian data yang didapat, dari hasil analisis regresi linear menunjukan adanya pengaruh positif dan signifikan antara positioning strategy terhadap brand image ( citra merek ), koefisien korelasi Rank Spearman diperoleh angka sebesar 0, 568 , artinya pengaruh positioning strategy terhadap brand image ( citra merek ) menunjukan hubungan yang sedang, untuk uji signifikasi hasil perhitungan koefisien determinasi angka sebesar 32,15 %, sisanya sebesar 67,85 % dipengaruhi oleh faktor-faktor lain, selanjutnya berdasarkan uji hipotesis bahwa Hi diterima dan Ho ditolak artinya ada pengaruh positioning strategy tehadap brand image ( citra merek ). 

4. Hambatan-hambatan yang dihadapi oleh PT. Telkomsel Bandung dalam melaksanakan positioning strategy adalah sebagai berikut :   
1. Berbedanya tingkat pengertian dan tingkat manfaat atau penggunaan konsumen akan jasa-jasa yang ditawarkan dari sebuah produk Telkomsel.

2. Pemberian informasi melalui promosi terutama dibidang iklan yang harus jauh lebih sederhana, mudah dimengerti dan bisa diterima untuk dipraktekkan oleh konsumen.

3. Segmentasi pasar yang belum jelas diminati, atau tidak sesuainya tempat berada produk ditangan konsumen yang diharapkan oleh Telkomsel, sehingga tingkat manfaat atas jasa dari produk belum terlihat seutuhnya ditangan konsumen.  

4. Perusahaan atau merek produk jasa pesaing yang  kuat dan sulit untuk dikalahkan

4. Usaha-usaha yang dilakukan PT. Telkomsel Bandung dalam menghadapi   hambatan-hambatan tersebut adalah sebagai berikut : 

1. Perusahaan dengan gencar melakukan gerakan-gerakan komunikasi promosi melalui iklan yang jauh lebih dimengerti oleh konsumen tentang suatu jasa dari suatu produk-produk Telkomsel.

2. Melakukan pendekatan dengan suatu komunitas. Dari pendekatan ini diharapkan dapat membentuk serta memperluas segmen pasar dari produk produk Telkomsel. 

3. Terus menerus bersaing dengan para pemasar lainnya dengan mengeluarkan kelebihan-kelebihan yang dimiliki oleh Telkomsel dari produk-produk jasanya.

B.Saran-saran

   Berdasarkan kesimpulan di atas, maka peneliti memberikan saran sebagai masukan bagi PT. Telkomsel, yaitu :

a. Perusahaan harus dapat memberikan informasi yang lengkap serta jelas tentang produk-produk yang ditawarkan ke konsumen, agar dapat diterima dengan baik oleh konsumen berdasarkan tingkat pengertian dan tingkat penggunaan konsumen akan jasa dari produk-produk Telkomsel.

b. Dalam melakukan pendekatan dengan suatu komunitas, perusahaan harus dapat melakukannya dengan sebaik mungkin dan lebih ditingkatkan agar dapat meningkatkan kepercayaan dari konsumen dengan tujuan agar terjadi pembelian ulang ( to continue ).

c. Perusahaan harus dapat membuat positioning strategy yang membuahkan keunggulan bersaing yang tidak dimiliki oleh pesaing untuk mendapatkan brand image ( citra merek ) yang tinggi dari para konsumen.  
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