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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

 

1.1 Simpulan 

Dari hasil observasi dan pembahasan yang telah dilakukan 

oleh penulis mengenai strategi promosi untuk meningkatkan volume 

penjualan pada Minimarket Handayani KPRI Kopertis Wilayah VII 

Surabaya maka dapat disimpulkan sebagai berikut : 

1. Minimarket Handayani belum menjalankan strategi promosi 

untuk menarik konsumen dari konsumen masyarakat umum 

untuk berbelanja di toko guna meningkatkan volume 

penjualan. 

2. Alternatif solusi yang dapat digunakan untuk memecahkan 

permasalahan meningkatkan volume penjualan dari konsumen 

masyarakat umum pada Minimarket Handayani KPRI Kopertis 

Wilayah VII Surabaya adalah dengan menerapkan strategi 

promosi penjualan yaitu penggunaan potongan / diskon, 

pemberian kupon / mengadakan undian berhadiah, 

menerapkan program pelanggan setia, dan memasang tema 

khusus / promosi even spesial. Selain itu, solusi yang dapat 

digunakan adalah penggunaan media periklanan (advertising) 

berupa brosur / selebaran, memanfaatkan internet dan media 

sosial, penggunaan poster, dan memberikan tanda di jendela 

(window sing) 
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1.2 Saran 

1.2.1 Saran Akademis 

Sesuai dengan hasil penelitian pada kegiatan Kuliah Praktik 

Bisnis (KPB) ini diharapkan dapat menjadi referensi studi kasus 

bagian strategi promosi untuk kegiatan Kuliah Praktik Bisnis (KPB) 

atau bahan diskusi kelas selanjutnya agar lebih diperdalam lagi dan 

lebih detail serta mempertimbangkan faktor –faktor lain sehingga 

menghasilkan pemahaman lebih mendalam dan menghasilkan 

penelitian yang lebih baik.  Hal ini dikarenakan menerapkan strategi 

promosi merupakan suatu hal yang pentingbagi suatu perusahaan 

untuk meningkatkan volume penjualannya. 

 

1.2.2 Saran Praktis 

Dalam menjalankan kegiatan operasionalnya, penerapan 

strategi promosi yang merupakan suatu hal yang penting untuk 

menjamin keberlangsungan sebuah toko. Bukan hanya sekedar untuk 

meningkatkan volume penjualan dalam jangka pendek, tetapi juga 

untuk keberlangsungan toko dalam jangka panjang. Hal ini yang 

perlu disadari oleh Minimarket Handayani. Dengan semakin 

banyaknya minimarket – minimarket baru yang terus berkembang, 

Minimarket Handayani harus menerapkan strategi promosi yang baik 

agar tidak kalah bersaing dengan banyaknya minimarket – 

minimarket yang terus menjamur. Minimarket Handayani harus 

mulai menyadari besarnya potensi konsumen dari masyarakat umum 

dan tidak hanya terpaku pada konsumen dari anggota koperasi saja. 
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Dengan menjalankan strategi promosi, Minimarket Handayani dapat 

menarik konsumen baru, mempertahankan konsumen yang sudah 

ada, dan meningkatkan volume penjualannya. Berikut beberapa saran 

untuk Minimarket Handayani : 

1. Minimarket Handayani sebaiknya mulai menerapkan strategi 

promosi penjualan dan menggunakan media periklanan 

(advertising). Stretegi promosi penjualan meliputi penggunaan 

potongan atau diskon, pemberian kupon atau mengadakan undian 

berhadiah, penerapan program pelanggan setia, dan memasang tema 

khusus atau promosi even special. Sedangkan Penggunaan media 

periklanan (advertising) berupa brosur atau selebaran, memanfaatkan 

internet dan media sosial, penggunaan poster, dan memberikan tanda 

di jendela (window sign) untuk meningkatkan volume penjualan dari 

konsumen masyarakat umum. 

2. Manajer Minimarket Handayani sebaiknya mulai 

mempersiapkan dan melaksanakan strategi promosi yang akan 

dijalankan dengan mempertimbangkan biaya, dampak, dan resiko, 

baik secara jangka pendek ataupun jangka panjang, dari penerapan 

strategi promosi yang dijalankan. 
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