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BAB 5 

SIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Simpulan 

Dari hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan oleh 

penulis mengenai retailing mix pada bakery HypermartRoyal Plasa 

Surabaya terhadap keputusan pembelian konsumen dapat ditarik 

kesimpulan sebagai berikut : 

a. Hypermart perlu meningkatkan retailing mix nya agar 

meningkatkan penjualannya. 

b. Dari permasalahan yang diuraikan pada bab sebelumnya dapat 

diselesaikan dengan cara membuat slogan dalam melakukan 

kegiatan promosi, sering melakukan promosi-promosi pada 

even-even / acara-acara besar seperti pada saat Hari Natal, 

Hari Raya Idul Fitri, Tahun Baru, Independence Day, Hari 

Valentine (pada 14 Februari). 

c. Pada saat even-even tersebut, sebaiknya bakery Hypermart 

membuat roti yang bertemakan pada saat even tersebut 

berlangsung. 

d. Membuat dan melakukan promosi melalui media media koran 

seperti iklan di koran Jawa Pos, Kompas, dan sebagainya. 
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e. Melakukan promosi-promosi dengan pengeras suara agar 

konsumen mengetahui bahwa ada promosi di bakery 

Hypermart Royal Plasa Surabaya. 

f. Untuk manajemen bakery Hypermart Royal Plasa Surabaya 

mengevaluasi sumber daya agar mampu memaksimalkan 

kinerjanya, memberi ruang gerak yang lebih luas kepada 

konsumen dalam counter-counter Bakery,lebih memberikan 

ciri khas dan warna yang berbeda terhadap produk - 

produknya agar dapat meminimalisir pembajakan oleh 

pesaing.  

 

5.2 Saran 

5.2.1 Saran Akademis 

Diharapkan untuk penelitian selanjutnya yang ingin 

mengangkat topik yang sejenis mampu meneliti secara lebih dalam 

dan mendetail serta dapat mempertimbangkan factor-faktor lain yang 

berbeda dengan apa yang dipaparkan di dalam penelitian ini 

sehingga dapat menghasilkan penelitian yang berbeda dan lebih baik 

serta memiliki implikasi yang nyata, karena peneliti memiliki 

keterbatasan waktu dan populasi yang ada dengan jumlah responden 

10 responden. Oleh karena itu, pada penelitian selanjutnya, 

diharapkan memperoleh jumlah responden dengan jumlah yang besar 

sehingga hasil yang diperoleh dapat lebih optimal dan sesuai fakta 

yang ada. 
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5.2.2 Saran Praktis  

Diharapkan departemen bakery Hypermart Royal Plasa 

Surabaya perlu memikirkan solusi atau merencakan strategi yang 

sudah diuraikan pada bab 4 untuk segera diterapkan. Beberapa 

strategi yang dapat diterapkan untuk mengantisipasi permasalahan 

yang sedang terjadi, yaitu : 

a. Hypermart perlu meningkatkan retailing mix nya agar 

meningkatkan penjualannya. 

b. Dari permasalahan yang diuraikan pada bab sebelumnya dapat 

diselesaikan dengan cara membuat slogan dalam melakukan 

kegiatan promosi, sering melakukan promosi-promosi pada 

even-even / acara-acara besar seperti pada saat Hari Natal, 

Hari Raya Idul Fitri, Tahun Baru, Independence Day, Hari 

Valentine (pada 14 Februari). 

c. Pada saat even-even tersebut, sebaiknya bakery Hypermart 

membuat roti yang bertemakan pada saat even tersebut 

berlangsung. 

d. Membuat dan melakukan promosi melalui media media koran 

seperti iklan di koran Jawa Pos, Kompas, dan sebagainya. 

e. Melakukan promosi-promosi dengan pengeras suara agar 

konsumen mengetahui bahwa ada promosi di bakery 

Hypermart Royal Plasa Surabaya. 
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