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7.1. Simpulan 

Melalui uraian-uraian pada analisis hasil yang dilanjutkan dengan pokok 

pembahasan maka dapat dirapgkum beberapa pemyataan inti sebagai jawaban 

atas pennasalahan yang telah clikemukakan diawal peneli~ian. 

I. Dalam upaya menjalankan usahanya, pemsahaan kecap Laron Tuban belum 

menyadari pentingnya informasi sebagai suatu a~at untuk menciptakan 

keunggulan di pasar. 

2. Penerapan sistem infonnasi pemasaran pada pemsahaan kecap Laron Tuban 

beltun berbasis komputer sehingga data yang ada tidak terintegrasi. 

3. Dari hasil pengamatan, perusahaan kecap Laron Tuban kekurangan informasi 
I 

temtama dari konsumen, hal ini dikarenakan pemsahaan belum melakukan 

marketing reseach. 

4. Kurangnya perhatian man11.jemen terhadap strategi pe~asaran yang diterapkan 

sehingga kurang kompetitif jika dibandingkan dengan strategi pemasaran 

yang diterapkan pesaing. 

5. Melalui pengukuran pada matrik Marketing Mix, k~ndisi pemsahaan kecap 

Laron Tuban memmjukkan kesempatan dan kekuatan yang lebih baik dan 

berada pada posts! kuadran l, sehingga dapat menjalankan usaha 

pengembangan pada p(lsar yang sudah ada d~ngan diduJ...-ung oleh 

pembenahan produk yang ada dan pengembangan produk bam. 
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6. Hasil analisis dan pembalmsan menunjukkan Sistem lnfonnasi Pemasaran 

sangat berperan dalam menentukan strategi pem~saran perusahaan yaitu 

strategi pengembangan pasar, penetrasi pasar dan penfembangan produk. 

7.2. Saran 

Untuk melengkapi jawaban atas pennasalahan dalam penelitian ini, maka 

dibawah diberikan beberapa saran: 

I. Untuk menunjang strategi pengembangan pasar sebaikrtya diterapkan system 

infonnasi pemasaran yang berbasis komputer sehingga efektif dalam 

memperoleh infonnasi mengenai wilayah yang masill mungkin dimasuki dan 

juga dapat mengetahui posisi produk, harga dan promosi dibandingkan 

dengan pesaing di wilayal] pemasarannya atau di wilayah yang menjadi target 

pemasaran di masa yang a]<.an datang. 

2. Dalam penjualan produknya yang berorientasi pada pemasaran perusahaan 

melakukan usaha penetrasi pasar dan hams meng~,ttamakan kepuasan dan 

selera konsumen, perusahaan juga hams meningkatkan kegiatan advertising 

sehingga dapat meningkatl<an penjualan produk dan memperkenalkan produk 

bam atau produk yang telah ada pada caJon pela~ggan bam, serta dapal 

mengetahui jenis promosi yang diinginkan konsumen. 

3. Peningkatan kegiatan riset pasar perusahaan dapat dilakukan dengan 

membuat fonnulir saran pelanggan atau saran dari distributor sehingga 
I 

pemsahaau mengetahui keinginan dan selera konsumen mengenai produk 

baik bempa ukuran, kemasan maupun harga, sehingga perusahaan dapat 

dengan tepat melakukan pengembangan produk. 
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