
 
 

BAB IV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. KESIMPULAN 

Berdasarkan hasil observasi lapangan dan pembahasan strategi pemasaran 

dengan menggunakan Segmenting, Targeting dan Positioning yang diterapkan 

oleh PT Sadhana Ekapraya Amitra tahun 2020 dapat disimpulkan sebagai berikut : 

1. Pada segmentasi geografi PT Sadhana Ekapraya Amitra daerah pemasaran 

berada di Kebon Jeruk Jakarta Barat, lalu segmentasi demografis 

berdasarkan usia minimal 20 tahun, dalam segmentasi perilaku konsumen 

berdasarkan M-User, Frozen Food, UMKM dan Perusahaan. 

2. Target pasar yang diterapkan PT Sadhana Ekapraya Amitra adalah 

Product Specialization karena perusahaan fokus dalam menjual produk 

mesin pendingin komersial. 

3. Posisi pasar, produk Fresta unggul dalam penjualan terbanyak selama 9 

bulan di tahun 2020. Hal ini dikarenakan Fresta merupakan mesin 

pendingin yang menjual berbagai macam jenis tipe Freezer yang 

terjangkau di semua kelas sosial. Kemudian produk pada posisi terbawah 

selama tahun 2020 adalah Hoshizaki yang hanya berhasil terjual 3 unit. 

Hal ini dikarenakan produk Hoshizaki yang berjenis kitchen equipment. 

Kitchen Equipment adalah produk mewah dan hanya diperjualbelikan 

untuk Restoran besar saja, walaupun memiliki berbagai variasi tipe dan 

jenis. Untuk memberikan sebuah nilai terbaik di benak konsumen sebagai 

pembeda dari yang lain, Fresta memberikan desain dan fitur produk yang 

menjadi nilai unggul. 



 
 

4. Peneliti melihat pameran digital EXPO DIGI 2020 yang diikuti oleh PT 

Sadhana Ekapraya Amitra kurang efektif karena dilihat dari persiapan 

dalam mengikuti pameran tersebut terbilang singkat, yakni hanya 1-2 

bulan saja sementara pada pameran SIAL Interfood 2019 mereka sudah 

merencanakan dan mempersiapkan 6 bulan sebelumnya dan tentunya 

sudah terpikir dengan matang karena SIAL Interfood adalah pameran 

yang sering digunakan PT Sadhana Ekapraya Amitra tiap tahunnya. 

Kemudian perbedaan promosi dalam melakukan interaksi dengan 

pengunjung. Terakhir dapat dilihat dari potongan harga yang diberikan 

sangat berbeda jauh sekali. 

 

B. SARAN 

Berikut saran penulis yang dapat diberikan kepada PT Sadhana 

Ekapraya Amitra agar bisnis tersebut menjadi lebih baik dan berkembang, 

antara lain : 

1. Tetap menjaga sikap dan pelayanan yang ramah tamah dan baik 

terhadap konsumen agar memberikan kesan positif di benak mereka, 

sehingga konsumen tersebut mampu memberikan loyalitas terhadap PT 

Sadhana Ekapraya Amitra. 

2. PT Sadhana Ekapraya Amitra harus tetap menjaga kualitas produk 

guna memberikan nilai kepercayaan terhadap konsumen dan dapat 

menerobos para kompetitor yang ingin menguasai pasar. 

3. PT Sadhana Ekapraya Amitra harus memberikan pembekalan yang 

maksimal kepada SDM Penjualan agar mampu bertahan dan 

mengendalikan pasar, dengan menerima kritik dan saran dari para 



 
 

pelanggan yang menjadi bahan evaluasi kinerja mereka atau evaluasi 

terhadap produk Sadhana. 

4. PT Sadhana Ekapraya Amitra sebaiknya mempersiapkan dengan 

matang jika ingin berpartisipasi dalam acara pameran berikutnya, 

karena persiapan dengan jangka waktu yang cukup sangat 

mempengaruhi tujuan yang ingin dicapai. 


