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7.1 Simpulan 

Dari analisis keadaan perusahaan dan hasil kuesioner. tampak bahwa: 

7.2 Saran 

• Beberapa strategi perusahaan sudah tidaklkurang efektif lagi untuk kondisi 

saat ini, yaitu place (salman distribusi) dan promotion. 

• Tindakan yang harus diiakukan oieh perusahaan agar strategi perusahaan 

efektif untuk kondisi saat ini, antara lain: 

• Piace: memperbaiki saiman distribusinya. dengan mengarahkan 

para distributor lebih meperluas area penjualan produk perusahaan. 

• Promotion: untuk saat ini biaya promosi iebih difokuskan untuk 

mengenaikan produk secara iebih iuas. 

Satu hal yang menjadi tema yang disarankan untuk penyesuaian strategi PT Alam 

Indah adaiah penyusunan kembaii saiman distribusinya. Upaya ini dapat ditinjau dan 

dilakukan melalui komponen baman pemasaran dan aktivitas lainnya, yaitu: 

• Product: Walaupun kualitas produk menjadi pertimbangan utama, tetapi bukanlah 

merupakan pertimbangan utama daiam pengambiian keputusan para penyaim 

dalam memilih merek produk papan fiber semen, sebaiknya perusahaan 

mencermati biaya aktivitas operasionalnya, termasuk menghitung lebih lanjut cost 

of quah~v dalam menghasiikan papan fiber semen, sehingga apabiia 

memungkinkan dapat dilakukan pengurangan, yang mana ini juga berarti 
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pengurangan biaya, selanjutnya dengan asumsi perusahaan mampu mengurangi 

biaya, akan lebih baik jika perusahaan menjual produknya dengan menggunakan 

merek baru dengan harga yang lebih rendah. 

• Price: Perusahaan perlu meninjau kembali harga jual produk Hexaboard, karena 

dengan perbedaan harga jual yang cukup jauh dengan harga jual produk merek 

Kalsiboard, kondisi ini bisa memberi kesan kepada konsumen bahwa produk 

papan fiber semen merek Hexaboard memiliki kualitas yang rendah/jelek. 

• Place: Perusahaan lebih memperhatikan area penjualan para distributor. Salesman 

dari distributor diharapkan dapat menjual produk perusahaan dengan lebih luas 

dan merata. Disamping itu salesman perusahaan lebih difokuskan pada toko-toko 

retail. 

• Promotion: Bentuk promosi sebaiknya dilakukan berupa iklan, misalnya 

pemasangan spanduk di toko-toko bangunan, memberi hadiah baju kaos. Ini akan 

lebih efektif dibandingkan dengan promo hadiah seperti yang sudah dilakukan 

oleh perusahaan. 
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