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BAB V
PENUTUP
5.1
Kesimpulan
       Berdasarkan penelitian yang didukung oleh wawancara dengan pihak marketing PT.Meprofarm Bandung, maka dengan ini penulis memperoleh kesimpulan tentang Strategi Marketing PT. Meprofarm Bandung Dalam Mempromosikan Produk Baru (nostren) Kepada Konsumen, sebagai berikut :
1. Perencanaan yang dilakukan oleh pihak Marketing PT.Meprofarm Bandung dalam mempromosikan produk baru (nostren) kepada konsumen adalah mendata outlet-outlet seperti rumah sakit, klinik, apotik. Selain mendata outlet-outlet yang telah disebutkan diatas pihak marketing juga mendata user yaitu  dokter. Kegunaan dari mendata rumah sakit, klinik, apotik ini yaitu agar dapat mengetahui berapa banyak produk-produk yang diproduksi oleh PT.Meprofarm yang diambil oleh outlet-outlet tersebut dan bagi user, berapa banyak obat-obatan yang diproduksi oleh PT.Meprofarm yang diambil untuk nantinya diberikan kepada pasiennya.
2. Kegiatan promosi yang dilakukan oleh pihak Marketing PT.Meprofarm Bandung dalam mempromosikan produk baru (nostren) kepada konsumen yaitu dengan menyebarkan brosur-brosur di outlet-outlet yang telah ditentukan, selain itu dengan brosur tersebut serta informasi dari Medical Representativ promosi yang disampaikan berupa pesan langsung baik bersifat informatif  maupun persuasif dengan membawa sampel / contoh.
3. Bentuk komunikasi yang disampaikan oleh pihak Marketing PT.Meprofarm Bandung dalam mempromosikan produk baru (nostren) kepada konsumen yaitu berupa penyampaian pesan dengan menggunakkan media. Pesan yang disampaikan yaitu bahwa produk yang dikeluarkan oleh PT.Meprofarm Bandung memiliki komposisi / kandungan obat yang lebih baik dari produk sejenis / farmasi lainnya (untuk produk tertentu). Sedangkan media yang digunakan oleh pihak Marketing PT.Meprofarm Bandung dalam mempromosikan produk barunya kepada konsumen yaitu brosur, sampel dan informasi( oleh MR).
4. Evaluasi yang dilakukan oleh pihak Marketing PT.Meprofarm Bandung dalam mempromosikan produk baru (nostren) kepada konsumen yaitu dengan meninjau ulang kegiatan yang telah berlangsung, apakah biaya yang masuk dengan biaya yang dikeluarkan untuk kegiatan promosi seimbang atau tidak, apakah ada hambatan-hambatan yang terjadi seperti salesman yang keluar saat kegiatan promosi berlangsung dan bagaimana cara mengatasinya agar tidak terulang kembali.
5. Strategi yang dilakukan oleh pihak Marketing PT. Meprofarm Bandung dalam mempromosikan produk baru (nostren) kepada konsumen seperti yang terangkum dari keempat langkah diatas, maka dapat dikatakan bahwa strategi  marketing PT. Meprofarm Bandung dalam mempromosikan produk baru (nostren) kepada konsumen sudah berjalan dengan cukup baik.
5.2       Saran

         Berdasarkan kesimpulan yang telah diuraikan diatas, maka penulis ingin memberikan saran yang kiranya dapat dijadikan bahan pertimbangan:
1. Dengan adanya strategi marketing yang telah diulas diatas, PT.Meprofarm hendaknya memikirkan sarana promosi yang lebih menarik lagi agar setiap obat-obatan yang diproduksi oleh PT.Meprofarm bisa lebih diketahui lagi oleh konsumen secara keseluruhan dalam hal ini yaitu masyarakat secara umum, misalkan dengan menggunakkan media elektronik seperti TV atau radio khusus bagi produk bebas.
2. PT.Meprofarm juga dapat melakukan kegiatan lain seperti pameran-pameran khusus bagi produk bebas (tidak menggunakan resep dokter) seperti obat-obat luar, vitamin-vitamin sehingga konsumen bisa lebih mengenal produk bebas yang diproduksi ole PT.Meprofarm.
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