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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Pada bab ini, akan dijelaskan mengenai beberapa kesimpulan dan 

saran. Kesimpulan sendiri berisikan dan ditujukan untuk menjawap segala tujuan 

penelitian yang telah dipetakan di awal. Saran berisikan masukan untuk 

perusahaan maupun untuk penelitian selanjutnya. Berikut adalah kesimpulan dan 

saran dari penelitian kami. 

 

V.1 Kesimpulan 

Setelah dilakukannya penelitian terkait perencanaan usulan strategi 

pemasaran pada PT. Dilamo, terdapat beberapa hal yang bisa ditarik sebagai 

kesimpulan. Kesimpulan akan menjawab rumusan masalah yang sudah di 

rumuskan. Berikut merupakan kesimpulan yang telah didapatkan mengenai 

penelitian terhadap PT. Dilamo 

1. Situasi yang sedang dialami PT. Dilamo dinyatakan dalam faktor-

faktor berikut: 

a. Model dasar Customer Path 5A PT. Dilamo adalah model funnel 

tingkat act dan advocate yang belum maksimal. Konsumen 

belum berkomitmen untuk membeli produk 

b. Pemasaran konten yang relevan menggunakan media sosial 

Tiktok 

c. Mempertahankan kualitas dan harga untuk menjadi nilai 

kompetitif terhadap kompetitor 

2. Usulan strategi pemasaran menggunakan marketing mix 4C. Aspek 

tersebut adalah customer solution, customer cost, convenience, dan 

communication. 

a. Produk varian singles dalam 4 jenis untuk percobaan yaitu (beef 

frank, bratwurst, cocktail dan cocktail SB) 

b. Harga yang ditetapkan untuk varian singles adalah Rp3.500- 

Rp6.000 

c. Membuat e-commerce untuk berjualan secara online Tokopedia 

dan Shopee 
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d. Membuat pemasaran melalui media tiktok yang terintegrasi 

dengan Tiktok Shop ataupun e-commerce 

e. Menggunakan jasa influencer untuk komunikasi dengan 

customer dengan bantuan voting atau QnA box 

f. Membuat lomba berhadiah ataupun challenge masak yang 

menimbulkan keaktifan konsumen. 

. 

V.2 Saran 

Pada bagian ini akan dipaparkan beberapa saran berdasarkan hasil 

penelitian terhadap PT. Dilamo. Saran yang diberikan ditunjukan untuk 

perusahaan dan penelitian selanjutnya. Berikut merupakan saran yang di 

berikan. 

1. Strategi pemasaran yang diusulkan masih harus di evaluasi jika 

sudah diimplementasikan. Perlu adanya karyawan khusus untuk 

saat implementasi usulan strategi pemasaran 

2. Tahapan marketing mix 4C dapat berubah dan harus di sesuaikan 

dengan produk ataupun perusahaan berbeda.
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