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BAB 7 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Pada bab ini merupakan hasil kesimpulan dan saran berdasarkan analisis 

penelitian yang dilakukan. Maka didapatkan kesimpulan dan saran sebagai 

berikut: 

7.1. Kesimpulan 

Pada hasil diagram cartesius SWOT yang didapatkan. Toko X berada pada 

kuadran I yang artinya objek berada pada tahap progresif. Maka usulan startegi 

yang diberikan. 

i. Pembuatan media sosial Instagram untuk Toko X dengan menampilkan 

informasi lengkap mengenai jam buka, lokasi dan kontak toko. 

ii. Melakukan update story IG untuk dijadikan katalog barang dan jasa pada 

Highlights story IG. 

iii. Melakukan penjadwalan hari, jumlah story dan konten ditiap harinya (Senin – 

Sabtu).  

iv. Melakukan diskon pada hari khusus “Spesial Ramadhan”. 

v. Melakukan iklan menggunakan paid promote akun Instagram orang lain.  

vi. Membuatkan Toko X e-commerce untuk membantu masyarakat dalam 

menjangkau barang di Toko X. 

vii. Mengirimkan proposal kepada para instansi dan dinas pemerintah.  

Berdasarkan ke-7 usulan strategi diatas, terdapat adanya 1 usulan strategi yang 

belum dapat diimpelementasikan yaitu pembuatan dan pengiriman proposal hal ini 

dikarenakan Toko X masih memerlukan waktu dalam mempersiapkan data 

menjadi PKP (Pengusaha Kena Pajak). 

Pada hasil implementasi yang didapatkan menyesuaikan dengan keberhasilan 

tujuan dan CSF (Critical Success Factor) maka didapatkan hasil sebagai berikut : 

a. Hasil dari dilakukannya klasifikasi kelas ABC dan penyesuaian stock barang 

maka diketahui bahwa terdapat 5 jenis barang kurang laku dashcam mobil, tas 

laptop, powerbank V-Gen, CCTV Indoor Analog Hikvision dan Web Cam 

Logitech.  

b. Hasil implementasi dengan melakukan promo diskon pada hari “Special 

Ramadhan” berhasil menjualkan 5 barang yang menjadi dari 10 stock toko yang 

sudah lama tidak terjual yaitu dashcam mobil, dengan memberikan potongan 
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sebesar Rp75.000 pemilik juga menawarkan promo tersebut kepada para 

pelanggan.  

c. Hasil implementasi menunjukan bahwa pada bulan Maret 2023 dan April 2023 

toko berhasil mendapatkan Rp51.884.000 dan Rp52.694.500 pendapatan ini 

melebihi Rp50.000.000 yang artinya sudah mencapai keinginan pemilik dalam 

mencapai target pendapatan perbulannya. Terdapat kenaikan persentase   

yang didapatkan dari bulan Februari 2023 ke bulan Maret 2023 sebesar 45,6 % 

dengan kenaikan pendapatan Rp16.252.883 dan pada Bulan Maret 2023 ke 

Bulan April 2023 sebesar 1,6% dengan kenaikan pendapatan Rp809.617 

7.2. Saran 

Selama dilakukannya penelitian ini didapatkan adanya kekurangan dan kelebihan 

dalam hasil penelitian. Adapun saran yang diberikan kepada Toko X adalah : 

a. Toko X sebaiknya melakukan paid promote ataupun kaloborasi dengan 

influencer yang berkecimpung langsung di dunia elektronik (komputer, laptop 

PC dan CPU) namun dengan influencer yang bisa menggunakan barter barang 

tanpa mengeluarkan biaya. Sehingga audience lebih tertarik untuk 

mengunjungi atau melihat Instagram Toko X.  

b. Memberikan voucher diskon kepada para pelanggan tetap toko, untuk potongan 

harga pada pembelian barang berikutnya.  

c. Sebaiknya melakukan penjualan terutama promo pada hari-hari tertentu, 

namun dengan beberapa resiko yang terjadi. Adapun hari-hari tertentu sebagai 

berikut : 

i. Promo pada Bulan Januari dan Juli (awal masuk semester ganjil dan 

genap) dengan tema “Back to School”. Pada bulan ini para pelajar, 

mahasiswa, guru dan pekerja mulai mencari barang elektronik yaitu laptop, 

komputer dan aksesoris lainnya untuk menunjang kegiatan mereka. 

ii. Promo pada Bulan Desember dengan tema “Dealsember Special”. 

iii. Promo pada Bulan Februari dengan tema “Special Valentine”. 

iv. Promo pada Ramadhan dengan tema “Special Ramadhan” 

Namun pada promo di poin ii, iii dan iv mungkin masyarakat akan lebih banyak 

mengalokasikan uang mereka untuk sandang dan pangan sehingga pada saat 

dilakukan promo di bulan tersebut, pendapatan tidak sebanyak jika dilakukan pada 

promo di poin i. 
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Saran-saran yang diberikan. diharapkan akan dapat membantu kedepannya 

dalam perancangan strategi pemasaran selanjutnya. Dengan penelitian ini 

diharapkan akan dapat menjadi referensi bagi para pembaca dan peneliti 

selanjutnya yang ingin meningkatkan penjualan pada Toko X. 
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LAMPIRAN 

Lampiran 1 : Diagram Pareto Penjualan Bulan Januari 2022 

 

Lampiran 2 : Diagram Pareto Penjualan Bulan Februari 2022 

 

Lampiran 3 : Diagram Pareto Penjualan Bulan Maret 2022 
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Lampiran 4 : Diagram Pareto Penjualan Bulan April 2022 

 

Lampiran 5 : Diagram Pareto Penjualan Bulan Mei 2022 

 

Lampiran 6 : Diagram Pareto Penjualan Bulan Juni 2022
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Lampiran 7 : Diagram Pareto Penjualan Bulan Juli 2022 

 

Lampiran 8 : Diagram Pareto Penjualan Bulan Agustus 2022 

 

Lampiran 9 : Diagram Pareto Penjualan Bulan September 2022 
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Lampiran 10 : Diagram Pareto Penjualan Bulan Oktober 2022 

 

Lampiran 11 : Diagram Pareto Penjualan Bulan November 2022 

 

Lampiran 12 : Diagram Pareto Penjualan Bulan Desember 2022 
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Lampiran 13 : Diagram Pareto Penjualan Bulan Januari 2023 

 

Lampiran 14 : Diagram Pareto Penjualan Bulan Februari 2023 
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Lampiran 15 : Hasil Kuisioner Pemilik Rating (1) 

 

Lampiran 16 : Hasil Kuisioner Pemilik Rating (2) 
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Lampiran 17 : Hasil Kuisioner Pemilik Bobot dengan AHP (1) 

 

Lampiran 18 : Hasil Kuisioner Pemilik Bobot dengan AHP (2) 
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Lampiran 19 : Hasil Kuisioner Finance & Accounting Rating (1) 

 

Lampiran 20 : Hasil Kuisioner Finance & Accounting Rating (2) 
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Lampiran 21 : Hasil Kuisioner Finance & Accounting Bobot dengan AHP (1) 

 

Lampiran 22 : Hasil Kuisioner Finance & Accounting Bobot dengan AHP (2) 
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Lampiran 23 : Hasil Kuisioner Karyawan Rating (1) 

 

Lampiran 24 : Hasil Kuisioner Karyawan Rating (2) 
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Lampiran 25 : Hasil Kuisioner Karyawan Bobot dengan AHP (1) 

 

Lampiran 26 : Hasil Kuisioner Karyawan Bobot dengan AHP (2) 
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Lampiran 27 : Hasil Kuisioner Teknisi Rating (1) 

 

Lampiran 28 : Hasil Kuisioner Teknisi Rating (2) 
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Lampiran 29 : Hasil Kuisioner Teknisi Bobot dengan AHP (1) 

 

Lampiran 30 : Hasil Kuisioner Teknisi Bobot dengan AHP (2) 
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Lampiran 31 : Bukti Jumlah Followers Hari Ke-1 hingga ke-5 
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Lampiran 32 : Bukti Jumlah Followers Hari Ke-6 hingga ke-10 
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Lampiran 33 : Bukti Jumlah Followers Hari Ke-11 hingga ke-15 
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Lampiran 34 : Nota Pembelian April 2023 (1) 

 

Lampiran 35 : Nota Pembelian April 2023 (2) 
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Lampiran 36 : Referensi Pertanyaan Kuisioner 

Secara keseluruhan dasar dari pertanyaan dan penentuan faktor dibawah berasal dari analisis pertanyaan 
SWOT pada Skripsi “Penggunaan Matriks Swot dan Metode Qspm Untuk Menganalisa dan Menyusun 
Strategi Pemasaran Produk Furnitur (Studi Kasus Pada Toko Furnitur Rapy Ray Medan)”.  

Kekuatan (S) 

No Faktor Referensi Pertanyaan 

S1 
Pelayanan jasa yang diberikan toko selalu baik dan 
memuaskan. 

“Apa yang menyebabkan SDM kita 
lebih baik jika dibandingkan dengan 
pesaing? 

S2 
Barang yang dijualkan up to date, mengikuti perkembangan 
elektronik zaman sekarang. 

“Menurut pelanggan, apa kelebihan 
atau keunikan produk kita yang 
menarik mereka?” 

S3 
Lokasi toko tidak jauh dari pusat kota Yogyakarta, jadi mudah 
untuk dijangkau dan bukan area sepi. 

“Fakta mengapa produk kita disukai 
pelanggan” dan Google review serta 
mengamati langsung lokasi toko 

S4 
Customer dapat memesan barang elektronik sesuai merk 
ataupun seri yang mereka inginkan, jika pemilik dapat 
menjangkaunya. 

“Kelebihan/keunikan produk kita yang 
menarik mereka?” 

S5 
Toko menjualkan barang elektronik yang merupakan barang 
elektronik berkualitas dan bergaransi. 

“Apa yang menyebabkan SDM kita 
lebih baik jika dibandingkan dengan 
pesaing?” 

Kelemahan (W) 

W1 Jangkauan pemasaran kurang meluas. 
“Kelemahan apa yang belum kita 
perbaiki?” 

W2 
Penjualan dilakukan secara offline, dikarenakan toko tidak 
menggunakan platform e-commerce sebagai media berjualan. 

“Kelemahan apa yang belum kita 
perbaiki?” 

W3 
Pengiriman hanya di area terjangkau saja (tidak jauh dari 
Yogyakarta). 

“Masalah apa yang dikeluhkan oleh 
pelanggan?” 

W4 
Pekerja tidak begitu banyak, sehingga terkadang pengiriman 
barang dan service barang tidak dapat dilakukan secara 
bersamaan. 

“Seadainya kita kehilangan pelangan 
potensial, sebutkan penyebabnya” 

W5 Terjadinya penumpukan stock. 
Hal yang dikeluhkan oleh pemilik 
secara langsung. 

Peluang (O) 

O1 Bekerjasama dengan para instansi dan dinas pemeritah. 
“Adakah kebijakan pemerintah yang 
mendukung perusahaan?” 

O2 
Terdapat adanya media sosial yang dapat digunakan untuk 
memperluas pemasaran. 

“Hal apa yang perlu dilakukan untuk 
meningkatkan penjualan?” 

O3 
Terdapat platform e-commerce yang dapat digunakan sebagai 
media berjualan. 

“Hal apa yang perlu dilakukan untuk 
meningkatkan penjualan?” 

O4 
Memberikan promo di momen tertentu (hari kemerdekaan, 
valentine, dan natal). 

“Apa yang paling diinginkan 
pelanggan?” 

O5 
Banyak masyarakat yang membutuhkan barang elektronik 
(Laptop, komputer, dan aksesorisnya) sebagai penunjang 
aktivitas dan pekerjaannya. 

Keadaan saat ini revolusi 4.0 (teknologi 
digital) dan membuktikan bahwa 
perkembangan tekologi akan semakin 
berlanjut serta tidak akan lepas dari 
suatu negara (Kementerian 
Komunikasi dan Informatika, 2019).  

Ancaman (T) 

T1 
Semakin banyak toko komputer yang berjualan sejenis di Kota 
Yogyakarta. 

“Hal apa yang mengacam bisnis 
objek?” dan berdiskusi bersama 
dengan pemilik mengenai jumlah toko 
komputer di Yogyakarta apakah 
bertambah atau tidak 

T2 
Banyak orang lebih memilih membeli barang di e-commerce 
ataupun secara online. 

“Apa alasan kita kalah dari pesaing?” 

T3 Persaingan harga barang dipasaran “Apa alasan kita kalah dari pesaing?” 

T4 
Barang lebih bervariasi dan mudah ditemukan di platform e-
commerce. 

“Masalah apa yang terjadi berulang 
kali?” 

T5 
Banyak toko komputer, juga melakukan penjualan secara 
online (menggunakan platform e-commerce). 

“Hal apa yang mengacam bisnis 
objek?” dan berdiskusi bersama 
dengan pemilik apakah sudah banyak 
toko komputer di Yogyakarta memiliki 
platform e-commerce. 
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Lampiran 37 : Buku Panduan (1)  
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Lampiran 38 : Buku Panduan (2)  
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Lampiran 39 : Surat Keterangan  

 

 

 


