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SIMPULAN DAN SARAN 

Menilik kinerja PT. '"X" menghadapi pasar di Surabaya, maka dapat disimpul

kan bahwa implementasi bauran pemasaran dari Pihak Manajemen PT. "X" ku

rang efektif serta kurang sesuai dengan kondisi saat ini. 

Salah satu faktor penentu kurangnya kinerja perusahaan dapat diketahui dari 

penurunan om::et penjualan. Penurunan om::et penjualan secara kuantitas dan rupi

ah. Diketahui terjadi selisih secara negatif antara data rencana dengan realisasi 

penjualan berdasarkan klasifikasi jenis produk yang beredar di Surabaya dari ta

hun 2001 sampai dengan 2005 yang dapat diketahui dari Tabel 5.7, Tabel 5.8, Ta

bel 5.9, dan Tabel 5.10. 

7.2 Saran 

Te1ah diketahui salah satu hasil kinerja PT. "X" yang kurang berdasarkan pe

nurunan om::et penjualan. Sesuai dengan Teori Kotler dan Andreasen tentang Pro

ses Perencanaan Pemasaran Strategis khususnya yang berhubungan dengan 8aur

an Pemasaran PT. "X". Pihak manajemen PT. "X" perlu melakukan tindakan ta

hap ketiga, keempat, kelima, keenam, dan ketujuh. Khususnya menilik kembali 

salah satu penetapan strategi inti pemasaran, yaitu: bauran pemasaran. 

Saran yang perlu dipertimbangkan oleh pihak manajemen berkaitan dengan 

bauran pemasaran, yaitu: 

1. Penerapan strategi produlc, pihak manajemen hendaknya mempertimbangkan 
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dua alternatif strategi produk. Alternatif pertama, memberdayakan jenis biskuit 

yang sudah memiliki daya saing di pasar, khususnya biskuit jenis assorted dan 

cookies puff. Adapun a1asannya karena kedua jenis biskuit tersebut memberikan 

kontribusi penjualan produk yang signitlkan, yaitu: (a) memiliki peringkat kedela

pan dari daftar pesaing di Surabaya; dan (b) memiliki om::et penj ualan yang lebih 

besar dibandingkan jenis biskuit creakers, wafer, dan marie. 

Dengan fokus pada Market segment share atau pembagian segmen pasar suatu 

produk akan membantu perusahaan memanfaatkan skala ekonomis bila perusaha

an bukan merupakan yang terbesar dalam meraih pangsa pasar me1alui segmen

tasi pasar. Perusahaan bisa fokus terhadap satu dan atau beberapa segmen terten

tu untuk beberapa produk yang ditawarkan di pasar sehingga memungkinkan 

memperoleh kesempatan untuk mendapatkan pangsa pasar yang lebih besar pada 

segmen tersebut. 

Altematif kedua, merekrut sumber daya manusia yang kompeten di bidang ri

set dan pengembangan produk dengan tujuan untuk menciptakan produk baru se

suai dengan keinginan dan kebutuhan pasar di Surabaya. 

2. Penerapan strategi harga, pihak manajemen perusahaan hendaknya mempertim

bangkan strategi kualitas produk tinggi dengan harga rendah atau biasa disebut su

per value strategy. Artinya, ditinjau dari harga produk PT. "X" di pasar Surabaya 

lebih rendah dan kualitas tinggi dibandingkan pesaing. 

3. Penerapan strategi promosi, perusahaan mempertimbangkan untuk meningkat

kan anggaran promosinya khususnya jenis biskuit yang sudah memiliki kontribusi 

penjualan paling besar dan melakukan push strategy atau biasa disebut strategi 
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"mendorong". Artinya menggunakan sales force trade promotion untuk mendo

rong penyalur dalam memasarkan kepada pengguna akhir. 

4. Penerapan strategi distribusi, pihak manajemen hendaknya mempertimbangkan 

kembali dalam mengubah sistem pendistribusian produk yang lebih ke arah mo

dern outlet seperti di: mall, super market, hypermarket, dan sebagainya. Walall

pun salah satu tujuannya adalah untuk meningkatkan hrand image produk khu

sllsnya pasar di Surabaya. Untllk merubah brand image perusahaan agar produk 

terkesan lebih eksklusif membutuhkan dana promosi yang tidak sedikit. Dalam 

hal ini, perusahaan belum tentu berani mengambil resiko dalam mempromosikan 

produk secara intensifkarena keterbatasan dana promosi. 
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