
 

 

BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan 

Setelah dilakukan penelitian dan analisis data yang mengacu pada rumusan masalah 

dan tujuan penelitian diperoleh hasil temuan Analisis S trategi Pemasaran Dalam 

Meningkatakan Penjualan Pada Toko Buku Gramedia Kota Mataram yang dapat di 

simpulkan sebagai berikut: 

1. Strategi pemasaran jika di lihat dari bauran pemasarannya maka dilihat dari produk 

adalah dengan menggunakan strategi diferensiasi produk dan juga strategi positioning 

produk sedangkan dari harga yaitu dengan menentapkan harga yang kompetetif dan 

memberikan diskon untuk hari-hari tertentu. Untuk promosi yang digunakan adalah 

media cetek berupa surat kabar, brosur, spanduk, katalok, dan poster. Selain itu juga 

menggunakan radio. Untuk lokasi Gramedi menetapkan lokasi yang jarak nya dekat 

dengan masyarakat. 

2. Analisi pemasaran berdasarkan segmentasi, trageting, positioning, dengan menggunakan  

3. geografi segmentation, demografik segmentation dengan menargetkan kalangan anak-

anak, remaja, dewasa dan orang tua.   

4.  Adapun faktor pendukung untuk meningkatkan penjualan yaitu di topang  manajemen 

yang baik, pelayanan yang maksimal dan karyawan yang berintrigritasi. 

5. Faktor penghambat terkait adanya ketelambatan pendistribusian produk,namun solusinya 

pihak perusahaan selalu memperkuat jaringan kemitraan terutama dengan para penerbit.  

B. Saran  



 

 

 Berdasarkan hasil kesimpulan tersebut diatas maka penulis memberikan saran sebagai 

berikut: 

1. Perusahaan diharapkan mampu melaksanakan strategi yang baik yaitu dengan melakukan 

pemasaran berdasarkan Segmentasi, Targetting dan Positioning yang telah di rumuskan 

oleh perusahaan sehingga semua dapat terencana. 

2. Perusahaan diharapkan mampu untuk menghadirkan bauran pemasaran yang lebih baik. 

Seperti dalam hal promosi bisa ditambahkan lagi untuk melakukan promosi online 

sehingga dapat meningkatkan penjualan. 

3. Untuk mengatasi hambatan strategi pemasaran dan meningkatkan penjualan, suatu usaha 

yang berhasil mencapai tujuan sangat dipengaruhi oleh kemampuam perusahaan dalam 

memasarkan produk. Pemasaran harus jeli melihat dan membaca setiap peluang yang ada 

dalam memenuhi kebutuhan pelanggan serta memasrkan produknya. 
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                                 DAFTAR PERTAYAAN WAWANCARA 

 

1. Sejak kapan berdirinya Toko Buku Gramedia Kota Mataram? 

2 Visi dan misi toko buku Gramedia Kota Mataram seperti apa? 

3 Bagimana struktur organisasi Toko Buku Gramedia Kota Mataram? 

4 Bagimana strategi yang di jalankan dalam memasarkan produk?  

5 Analisi strategi pemasaran apa yang di gunakan?  

6 Siapa saja target pasarnya?  

7 Bagimana segmentasi pasar? 

8 Strategi apa saja yang dilakukan?  

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 



 

 

 


