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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

1. Kesimpulan

Dari data yang telah dianalisis maka dapat ditarik

beberapa kesimpulan
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Perusahaan merupakan perusahaan tradisional yang
mempunyvai ketersediaan dana terbatas maka strategil
promosi yang dilakukan dibatasi dengan keterbata-
gannya tersebut. Periklanan melalui media papan re-
klame dan radio, juga strategi promosi penjualan
seperti pembagian sampel, pemberian hadiah dan pena-
kaian sistem kupon dalam penjualan dapat dilkukan
perusahaan agar dapat bersaing denga media televisi
vang digunakan untuk periklanan perusahaan besar.
Sifat pasar vang lokal seputar kota Kudus membuat
strategi promosi yang dilakukan bersifat lokal,
sehingga media-media yang mempunyai Jangkauan luas
seperti majalah dan surat kabar tidak berguna.

Produk merupakan barang konsumsi dan dalam golongan
produk konsumen termasuk convenience goods (baraﬁg
kemudahan), maka produk tidak memerlukan demonstrasir
atau penerangan khusus untuk menjélaskan produk.
Sehingga stategi penjualan personal tidak perlu

dilakukan.



Bahwa pada saat sekarang inl produk tersebut berada

pada tahap kedewasaan (maturity). Hal ini dapat
dilihat dari lambannya laju pertumbuhan penjualan
produk tersebut untuk 5 tahun terakhir ini.

Dari analisis daur hidup produk (product life cycle)
diketahui bahwa produk kecap cap Manggis memasuki
tahap kedewasaan (maturity) mulai tahun 1991,

Tahap kedewasaan yang dicapai produk kecap cap Mang-
gis membuat strategi promosi yang dilakukan perusa-
haan haruslah vyang bersifat mengingatkan konsumen
akan produk tersebut. Sifat mengingatkan ini dapat
ditempuh dengan cara menuliskan pada papan reklame
atau memperdengarkan dari radioc kalimat seperti
"Kecap Cap Manggis Kecapnya Orang Kudus".

Pembuatan kecap yang secara tradisional perlu diton-
jolkan dengan penambahan tulisan pada label berupa
kalimat seperti "Kecap ini dioclah secara tradisional
tanpa bahan pengawet”. Strategil ini berguna terutama
karena pada saat ini kecenderungan manusia untuk

memperdulikan kesehatannya begitu besar.

Saran-saran
Perusahaan-perusahaan tradisional khususnya perusa-
haan kecap cap Manggis haruslah bersikap lebih agre-
sif dalam mencari konsumen, karena sekarang ini

banyak sekali perusahaan besar yang telah memasuki



daerah pemasaran daril perusahaan.

Supaya produk kecap cap Manggis tidak cepat mengalami
tahap penurunan maka tidak bisa tidak perusahaan
harus cepat-cepat mengadakan tindakan pencegahan.
Pembuatan papan reklame di tepi jalan yang bertujuan
mengingatkan produk kecap cap Manggis sangatlah
diperlukan terutama pada daerah dimana produk Kkecap
cap Manggis dipasarkan.

Strategi promosi lainnya yang dapat dilakukan adalah
pembagian sampel yang merupakan salah satu metode
dari promosi penjualan. Pembagian ini dapat dilakukan
di pasar-pasar atau dibagikan pada para pemilik
warung makan. Sehingga jika ada kecocokan dengan cita
rasa kecap cap Manggis akan menghasilkan konsumen-
konsumen yang baru.

Perusahaan membutuhkan sarana distribusi‘yang lebih
banyak, terutama untuk meraih pasar-pasar lain di
daerah-daerah terdekat.

Penggunaan promosi penjualan dengan c¢ara pemberian
hadiah, dan kupon/nota, haruslah didukung oleh perik-
lanan, karena strategi promosi ini tidaklah dapat
berdiri sendiri, maka media radio sangatlah tepat
untuk digunakan perusahaan mengiklankan promosi'
penjualan tersebut.

Penempatan produk (memposisikan produk) bahwa produk

nerupakan kecap yang diolah secara tradisional'menam-



bah image konsumen akan produk yang sehat. Penempatan

produk ini dapat dilakukan dengan menuliskannya pada
papan reklame atau langsung pada kemasan prodnk
ditulis secara mencolok. Dapat dituliskan dengan
kalimat seperti :"Kecap ini diolah secara tradisional
tanpa memakal bahan pengawet”. Penempatan produk yang
bertujuan mengingatkan sangat diperlukan terutam
karena produk kecap ini telah mencapai tahap kedewa-
saan, maka perusahaan dapat menuliskan kalimat seper-
ti : "Kecap Cap Manggis Kecapnya Orang Kudus"” pada
papan reklame atau memperdengarkan melalul media
radio.

Tahap penurunan pasti akan dialami setiap produk maka
diharapkan U.D. Manggis mempersiapkan inovasi produk
baru untuk produk kecap vyang dihasilkan. Inovasi
tidaklah harus merubah cita rasa kecap yang dihasil-
kan melainkan dapat juga dengan perubahan kemasan,
perubahan tiket, dan perubahan kecil lalnnya.
Perusahaan diharapkan berusaha melakukan hubungan
masyarakat sehingga mendapatkan publisitas yang baik.
Hubungan masyarakat dapat dilakukan dengan ikut
menjadi sponsor even-even olah raga setempat, seperti
sepeda santai. Dengan melakukan hubungan masyarakat
ini, diharapkan akan terbuka peluang bagl perusahaan
untuk dapat bekerja sama dengan pemilik toko ataupun

supermarket yang ikut mensponsori acara tersebut.
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