
 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan  

Berdasarkan dari hasil pembahasan dan penelitian yang dilakukan, 

maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut: 

1. Strategi pemasaran yang diterapkan oleh Toko Mitra Elektronik  

sudah baik sehingga berdampak pada sistem penjualan yang 

setiap tahunnya meningkat dan semakin banyak pelanggan yang 

datang untuk berbelanja. 

2. Berdasarkan analisis SWOT, diperoleh beberapa strategi SO 

(kekuatan-peluang) yang dilakukan adalah meningkatkan kualitas 

barang/produk yang lebih diminati pelanggan dan memperluas lagi 

pangsa pasar. Strategi WO (kelemahan-peluang) yang dapat 

dilakukan adalah menerapkan disiplin dan menambah jumlah 

barang. Strategi ST (kekuatan-ancaman) yang dilakukan adalah 

mengembangkan daya saing, meningkatkan hubungan baik 

dengan konsumen, meningkatkan kualitas pelayanan dan 

mempertahankan nama baik toko. Strategi WT (kelemahan-

ancaman) yang dapat dilakukan adalah memperluas area promosi 

serta meningkatkan kegiatan promosi, menambah variasi jumlah 

barang yang sedang trend di masyarakat dan memberikan diskon 

 



 

5.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan, maka saran 

penelitian ini adalah sebagai berikut: 

1. Toko Mitra Elektronik sebaiknya lebih memperhatikan strategi 

pemasaran yang diterapkan dan menambah cabang lagi agar lebih 

meluas sampai disetiap kabupaten ada. 

2. Toko Mitra Elektronik sebaiknya menambah lagi atau 

memaksimalkan setiap strategi yang dilakukan agar dapat 

mengatasi kelemahan dan ancaman yang ada, serta 

mempergunakan peluang yang ada dengan sebaik-baiknya dengan 

memanfaatkan kekuatan yang dimiliki oleh Toko Mitra Elektronik 

demi kemajuan toko ke depannya. 
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