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BAB 7 

KESIMPULAN DAN SARAN 

7.1. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian beserta dengan analisis yang telah dilaksanakan, 

dapat disimpulkan bahwa : 

a. Solusi dari pelaksanaan door to door terbukti ampuh untuk meningkatkan 

penjualan dari Toko X. Dapat dilihat bahwa Toko X mendapatkan sebanyak 4 

pelanggan baru dari kunjungan ke 6 pelanggan. Dari 4 pelanggan baru tersebut 

melakukan pembelian total 605 pk KCDF4, 40 pk AP 120 A3+, dan 20 pk AP 

120 A3+ varian baru. Selain itu, penambahan varian baru dari AP 120 A3+ juga 

laris dan diminati oleh pembeli, terbukti bahwa dalam 4 hari kerja sudah terjual 

habis semua stok uji cobanya (30pk). 

b. Metode yang digunakan dalam penelitian ini ada 3 yaitu Matriks BCG, PLC 

dengan 4P, SWOT terbukti dapat meningkatkan penjualan yang dialami Toko 

X dan sudah terbukti pada implementasi solusi yang dirancang dari ketiga 

metode tersebut. Pada bulan Juli 2023 selama 9 hari kerja sudah dapat 

meningkatkan penjualan sebesar 5,88% untuk KCDF4 dan 16,67% untuk AP 

120 A3+ dibandingkan dengan bulan Juli 2022. Hal ini sudah terbukti mencapai 

CSF yang telah ditentukan dalam penelitian. 

c. Terdapat 5 dari 6 rancangan solusi yang berhasil diimplementasikan untuk 

meningkatkan penjualan Toko X. Terdapat satu implementasi solusi yang gagal 

untuk diterapkan, yaitu mengganti supplier baru dikarenakan harga produk 

pada distributor yang dituju hampir sama dengan supplier sebelumnya, alhasil 

pemilik Toko X tidak ingin memilih distributor baru tersebut. Selain implementasi 

solusi ini, semua sukses untuk diterapkan selama implementasi. 

7.2. Saran 

Hasil dari implementasi ide usulan dari penulis berupa pemasaran/promosi 

menunjukkan bahwa masing ada peluang untuk meningkatkan penjualan Toko X 

ini. Berikut saran-saran yang dapat penulis berikan untuk Toko X : 

a.  Metode door to door ke pelanggan baru harus dijalankan terus menerus karena 

hal ini terbukti berpengaruh besar terhadap kenaikan penjualan selama 

implementasi.  
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b.  Melakukan promosi lebih menarik lagi seiring berjalannya waktu, dikarenakan 

promosi pada zaman sekarang tergolong penting. 

c.  Memberikan pelayanan lebih baik lagi agar pelanggan merasa puas dan setia 

untuk berbelanja di Toko X tersebut. 

Dengan saran-saran yang telah diberikan, penulis berharap agar penjualan Toko 

X akan terus naik ke depannya. 
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