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SIMPULAN DAN SARAN

5.1, Simpulan

Dan pembahasan yang telah dilakukan, maka dapat disimpulkan bahwa
product positioning vang dilakukan oleh Susu Stefit (PT. Citra Pangantama
Sejahtera) secara Keseluruhan sesuai dengan persepsi konsumen di Surabaya. Hal
i terhihat dan hasil penilaan berdasarkan ldeal Brand AModel, dimana secara
Keseluruhan penilaian Total Perseps: Konsumen terhadap Product Positioning
Susu Stetit adalah 33,58%.

Sedangkan dar penilaian vang dilakukan melalui [BM maka nilai Djk
untuk masing-masing variabel adalah sebagai berikut :

Tabel 5.1.

Nilai Djk dan Persepsi Konsumen untuk Masing-Masing Variabel

' No. - Variabel I NilaiDjk |  Persepsi |
| ‘ (dalam %)
a ~ Kalsium Kadar Tinggl [ !23 - SangalSebu;u
b ' Vitamin E Kadar Tingg l 1,73 Sangat Sesual
C. Tanpa [.emak 1,71 Sangat Sesuai
d Instan Cepat Larut ' s ! Sangat Sesuai
" Mudsh Diperolch IR 12,36 | Tidak Sesuai
f. Ancka Rasa | 1,51 : Sangat Sesuai
g Komunikas) Atribut : 13,53 I Tidak Sesual
Sederhana dan lelas *
J (Pesan lklan) ;

Sﬁmhcr: data diolah
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Dari tabel 5.1 tampak bahwa:

I Product positioning atribut Kalsium Kadar Tinggi, Vitamin E Kadar Tinggi,
Tanpa lLemak. Instan Cepat Larut, dan Aneka Rasa sangat sesuai dengan
persepst konsumen.

2. Product positioning atribut Mudah Diperoleh dan Komunikasi Atribut
Sederhana dan Jelas (Pesan Iklan) tidak sesuai dengan persepsi konsumen.
Dan secara keseluruhan product positioning Susu Stefit sesuai dengan persepsi

konsumen.

Dalam fdeal Brand Model. semakin rendabh nilai Djk (mendekati nol),
maka semakin puas konsumen K terhadap produksi j dengan atribut = I, atau
dengan Kata lain produk j sesuai dengan produk ideal konsumen. [deal Brand

Model mengubah data kualitatif menjadi data kuantitatif’

5.2. Saran
Secara keseluruhan pendekatan produk positioning yang dijalankan
sudah cukup baik, namun masih ada beberapa hal yang perlu diperhatikan dan
diperbaiki pada atribut-atribut tertentu seperti
a.  Kemudahan diperoleh
Dar hasil kuesioner maupun wawancara singkat terhadap para responden,
maka menvarankan agar Susu Stefit ini mudah diperoleh, bukan hanya pada
toko-toko atau plaza-plaza vang besar saja tapi diusahakan setidaknya bisa
dyangkau di wempat-tempat supermarket yang walaupun kecil tapi banyak
drdatangr untuk berbelanja Karena basanva supermarket/toko-toko kecil

bisa menjadi alternatif vang paling disukai oleh konsumen untuk berbelanja,
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dengan alasan privasi yang lebih leluasa dan pelayanan yang lebih
memuaskan. Bagi konsumen sebenarnya sangat penting bila Susu Stefit ini
mudah diperoleh, karena dapat menimbulkan Brand Image yang kuat
dibenak konsumen, keinginan konsumen adalah begitu ia ada kebutuhan,
ingin untuk membeli, dan berada di suatu pertokoan, maka Susu Stefit ini
dapat diperoleh di setiap outlet toko.

Pengkomunikasian atribut secara sederhana dan jelas

Konsumen mengeluhkan komunikasi yang kurang dari Susu Stefit ini,
prosentasenya sangat besar. Alasannya beragam, ada yang mengatakan iklan
yang ditampitkan di media elektronik frekuensinya jarang, pesan yang
dibawakan tidak mengena; rasanya seperti bersifat komersial belaka.
Padahal Susu Stefit ini adalah susu kesehatan yang sangat penting,
scharusnya pesan yang disampaikan lebih bersifat education, jelas dan
mengena. Ada juga yang mengatakan kurangnya kerja dari Sales Promotion
Girl untuk menyampaikan/menawarkan produk Susu Stefit ini. Memang
bukan dengan iklan satu-satunya cara yang ampuh  untuk
mengkomunikasikan atribut dari Susu Stefit ini, tapi pusat perhatian para
konsumen lebih terfokus pada hal/atribut yang satu ini. Jadi lebih disarankan
untuk dapat menciptakan pesan yang lebih jelas, sederhana dan bersifat
education, misalnva lewat iklan di media TV atau cetak.

Disarankan juga kalau bisa Susu Stefit disajik;m dalam bentuk kaleng dan
juga ada promosi yang menarik, misalnya beli 2 kotak atau 1 kaleng Susu

Stefit berhadiah | mug/cangkir vang cantik.
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Kalsium Kadar Tinggi

Untuk atribut kalsium kadar tinggi disarankan agar perysahaan tetap
mempertahankannya, sebab atribut ini sudah sesuai dengan persepsi
konsumen.

Vitamin E Kadar Tinggi

Untuk atribut vitamin E kadar tinggi disarankan agar perusahaan tetap
mempertahankannya, sebab atribut ini sudah sesuai dengan persepsi
konsumen.

Tanpa Lemak

Untuk atnbut tanpa lemak disarankan agar perusahaan tetap
mempertahankannya, sebab atribut ini sudah sesuai dengan persepsi
konsumen.

Instan Cepat Larut

Untuk atribut instan cepat larut disarankan agar perusahaan tetap
mempertahankannya, sebab atribut ini sudah sesuai dengan persepsi
konsumen.

Ancka Rasa

Untuk atribut aneka rasa, disarankan agar perusahaan mempertahankan dan
kalau bisa meningkatkan, dalam arti ditambah ancka rasanya, seperti: coklat,
kopi, strawberry dan lain-lain, sebab konsumen senang dengan adanya

ancka rasa tersebut.
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