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ABSTRACTT 

This, study, aims,to,find,out,how the marketing,strategy is.carried out,at the Vina Collection Store so that it 

can increase sales. The method,used in this research is qualitative. The data source in this study is the owner 

of the Bengkulu City Vina Collection Store. Data,collection,techniques, in this, study, were9observationJ, 

interviewsM,and documentationN.RData analysis, techniquesDin this/ study/ are data collection, data. 

reduction, data presentation, and conclusion/. The results of this research show that Toko Vina uses three 

effective marketing strategies to increase and by using these three marketing strategies, Toko Vina Collection 

sells very well. The marketing strategy carried out by Vina Collection Stores in increasing sales is the price 

strategy, location strategy, and also distribution strategy. 

Keywords: Marketing Strategy, Sales 

/ABSTRAK/ 

Penelitian, ini memilikiKtujuanL untukL mengetahuiI bagaimana strategI, pemasaran yang dilakukan di Toko 

Vina Collection sehingga dapat meningkatkan Penjualan. Adapun metodeLyang digunakanLpada penelitian 

ini ialah kualitatifl. Sumberl datal dalam penelitian ini yakni pemilik Toko Vina Collection Kota 

Bengkulu.kTeknik pengumpulanl datal, dalaml penelitian iniiyaitu, observasi,,wawancara,l dan juga 

dokumentasim. Teknik analisa data dalam penelitian ini yaitu pengumpulan datam, reduksi dataa, penyajian 

datag dan penarikan kesimpulan. Hasil, penelitian, ini .diketahui bahwa Toko Vina menggunakan tiga strategi 

pemasaran yang efektif untuk meningkatkan dan dengan menggunakan tiga strategi pemasaran ini Toko Vina 

Collection penjualannya sangat baik. Strategii pemasarank yangl dilakukanj olehi Tokol Vina Collection 

untukl meningkat penjualanl yaitu strategi harga, strategi lokasi, dan juga strategi distribusi. 

Kata Kunci: Strategi Pemasaran, Penjualan 

1. PENDAHULUAN 

Tujuan memulai bisnis adalah untuk mendapatkan keuntungan sebesar mungkin yang dapat berkembang 

menjadi bisnis yang lebih besar. Agar sebuah bisnis bisa menguntungkan, maka harus kompetitif denganl 

caral meningkatkani penjualani, menjaga kualitasl, dani meningkatkanl pelayananl. Strategi adalah cara kami 

mengembangkan bisnis kami untuk mencapai tujuan perusahaan kami. Keunggulan dari strategi ini adalah 

meningkatkanl pencapaiani tujuani kerjai. Pendekatan konseptual strategil dalaml konteksl industril adalahl 

membedahl situasii ekonomii internal, termasuk cacat, kualitas dan kondisi ekonomi eksternal, terutama 

bahaya yang akan dihadapi, dan kemudian memutuskan teknologi yang akan dilakukan (Yusuf & Juliaanti, 

2022: 485- 488). 

Untuk menaikkan penjualan, usaha wajib menata strategil pemasaranl yang tepat. Strategil pemasaranl ialah 

prosesl yangl memberikan peluangl pemasaran yang besarl bagi organisasi untukl meningkatkanl penjualanl 

danl mencapai keuntungan yang diinginkan, dan strategil pemasaranl jugal merupakanl alatl penting yangl 

memungkinkan perusahaan bersaing dengan tenang. Selain itu, pemasaran mengurangi jarak antara produsen 

dan konsumen. Denganl memproduksil barangl danl jasal, perusahaan lberusaha meningkatkanl penjualanl 

denganl caral yangl ibenar dan sesuai strategil. Setiap perusahaan memiliki pendekatan dan strategi yang 

berbeda untuk memenangkan pelanggan sebanyak mungkin. Penggunaan metode ini dalam ilmu lpemasaran 

disebut lstrategil pemasaran l.lJikalperusahaanotidak menciptakan strategil pemasaranl yang tepat maka 

perusahaan tidak dapat bertahan dan berkembangl, sehingga setiap perusahaan harus dapat menentukan 

metode dan strategil yang tepat untuk akhirnya dapat bersaingl dan merebutl pasarl yangl ada. 

Berdasarkan hasil observasi, Toko Vina collection merupakan tokol yang menjualo berbagaii macaml 

pakaianl prial maupunl wanita0 dari berbagai macam usia, tak hanya itu toko vina collection juga menjual 
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berbgai macam akseseoris ,sepatu dan juga tas. Toko vina collection merupakan salah satu dari banyak toko 

ang tetap bisa bersaing dengan toko lainnya. Toko ini sudah berdiri sejak 10 tahun lamanya, namun Vina 

Collection  bisa eksis sampai sekarang ini. Oleh karena itu penelitil tertarikl untukl mengatuhi lstrategi 

pemasaranl apa saja yang dilakukanl oleh Toko, Vina Collection sehingga pendapatan nya meningkat setiap 

tahunnya. 

2. TINJAUAN PUSTAKA 

a. Pengertian/ Strategi /Pemasaran, 

Strategi/ pemasaran/ adalah strategi yang. dimiliki perusahaan,lUntuk mencapail keuntungan yang diinginkan, 

pemasaran harus mengenai target, sehingga target dapat tercapai dan hasil yang diinginkan dapat diperoleh. 

Penjualan tidak dapat melakukan apa yang diinginkannya tanpa bagian pemasaran, dan pemasaran perlu 

dipikirkan dengan baik dan disesuaikan dengan kebutuhan pasar saat ini (Suryanti et al., 2021). Menurut 

(Atmoko, 2018: 90) strategii pemasarani, serangkaian tujuani dani sasarani, kebijakanl danl aturani yangl 

memberii arahi pada kegiatan pemasaranl perusahaanl dari waktul kel waktul di semua tingkatanl, seperti 

referensi dan distribusi, terutama dalam menanggapi dengan lingkunganl yang terus berubah danl kondisil 

persainganl perusahaanl. Pemasaranl merupakanl hal lyang harusl diperhatikanl dalaml menjalankanl bisnis, 

dan pemasaranl sangatl lpenting untuk pengembanganbisnis ke tingkat yang lebih tinggi, sehingga diperlukan 

berbagai strategi dan konsep agar pemasaran dapat melakukan apa yang diinginkannya. Manajemen 

pemasaran adalah strategi yang dimiliki perusahaan. Hal ini sangatl pentingl dan berpengaruhl dalaml bisnisl. 

Untukl itu, tidaki heran jikai setiapl perusahaani menerapkani berbagaii strategio pemasaranl untuk 

meningkatkanl penjualanl. Dengan meningkatkan volume penjualan makal perusahaanl jugal akanl 

mendapatkan keuntungan yangl diharapkanl. 

Semakin/ baik/ strategi; pemasaranl yangl digunakanl perusahaanl, makal semakinl besarl peluangl 

perusahaanl untukl memperluasl pasarl (Ayuni & Serli Permatasari, 2022). Pemasaranl merupakanl hall yangl 

harusl diperhatikanl dalaml menjalankanl bisnis, dan pemasaranl sangatl pentingl untuk dapat 

lmengembangkan bisnis ke tingkat yang lebih tinggi, sehingga diperlukan berbagai strategi dan konsep agar 

pemasaran dapat melakukan apa yang diinginkannya. Oleh karena itu, strategi pemasaran memiliki pengaruh 

yang besar terhadap perkembangan perusahaan, sehingga Anda dapat mengetahui faktor-faktor yang 

menguntungkan dan tidak menguntungkan perusahaan, jika Anda tidak memperhatikan strategi pemasaran di 

perusahaan, ini akan berdampak buruk. berdampak pada penjualan dan akan sulit bersaing dengan sejenisnya 

Jika suatu usaha tidak menerapkan strategi ini maka usaha yang digelutinya akan mengalami kerugian, dan 

yang paling fatal adalah kebangkrutan, karena banyak pelaku usaha yang menerapkan strategi pemasaran 

untuk mengalihkan konsumen ke pihak lain.  

b. Pengertian Penjualan 

Menurut (Ofori et al., 2020:66) penjualani nadalaho kegiatan/ yangg bertujuanl untuk/ mencarii, 

mempengaruhii dann mendidikk pembelii agarr dapat menyesuaikann kebutuhannyaa dengann produkkyangg 

ditawarkann dan menyepakatii hargaa yangg salingg menguntungkanm.Menurutt Martiah dan Meiran (2022), 

penjualann adalahh hasil darii kegiatannpenjualannprodusenn, dalammhal 

iniibisnissberadasdiitangannkonsumenn,berusahanmencapaiitujuan memaksimalkan 

keuntunganndalammjangkaawaktu tertentuu.Menurut Rachman (2018:25), penjualann 

adalahhkegiatanndanncaraa mempengaruhii individuuuntuk menawarkannpembeliann (penyerahan) 

baranggatau jasaaberdasarkannhargaayang disepakatii antaraa keduaa belah pihakkdalammkegiatann 

tersebutk, baikksecara tunaii maupunnsecaraakredit. Jadi dapat disimpulkan bahwaapenjualanl 

adalahhkegiatanlyang bertujuan untukkmempengaruhii individu agarl terjadiipembeliannsehingga terjadi 

transaksi antaraa penjuall dannpembelii dengannhargaayangg telahhdisepakati. 

c. Indikator Strategi Pemasaran 

Menurut Musyawarah & Idayanti (2022:10) menjelaskan 3 indikator strategi pemasarann: 

1. Produk/// 

Produkkadalah segala sesuatuuyanggditawarkann ke pasarruntukkmemuaskan keinginan 

atauukebutuhann.Segalal sesuatuuyangg termasukl di dalamnyaa adalah barangg berwujudd, jasaa, acaraa, 

tempatt, organisasii, ider atau kombinasii dari hall-lhal yangh baruu sajaa disebutkann. Produkktidakkhanya 

aselalu nberupa barangg tetapii jugaa dapatt berupaa jasaa atau gabungann keduanyaa (barang dan jasa). 
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2. Harga 

Hargaa adalahh jumlahh uangg yangg dikenakann untukk suatuu produkk atau jasaa, atauu jumlahh nilaii 

yangg ditukarkann olehh konsumenn untukk keuntungann memilikii atau menggunakann produkk atau jasaa 

tersebutt). lHarga adalahh unit moneterr atau ukurann lain (termasukkbarangg dan jasal lainnyaa) yang 

dipertukarkan untuk mendapatkan hak untuk memiliki atauu menggunakan barangg atauu jasaa. 

Dalammkebijakannhargaa, manajemenn haruss menentukan hargaa dasarr produknyaa, kemudiann 

menentukann kebijakan mengenai lpotongan hargaa, pembayarann karyawann dann hal-hall lainn yangg 

berkaitan dengann hargaa. 

3. Lokasi,,,,,, 

Lokasii mengacuu padaa berbagaii kegiatann pemasarann yangg berusaha untukk memperlancarr dann 

mempermudahh penyampaiann atau ppendistribusian barangg dan jasaa darii produsenn ke konsumenn. 

3. METODOLOGI PENELITIANLLL 

a. Jenis PenelitianNNN 

Penelitian ini merupakan penelitiannkualitatiff, yaituupenelitiannyang menghasilkann dataadeskriptiff 

dalammtuturann atauu tulisann, sertaaperilaku manusiaa yangg diamatii. 

Sedangkannpenelitiannkualitatiffbertujuannuntuk memahamiifenomenaa dengannmendeskripsikannyaa 

dalammbentukkrangkaian katal untukkmenghasilkan teorii. 

b. Kerangka Berpikir 

Untuk memudahkan penulis dalam melakukan penelitian ini, saat berada di lapangan penulis 

membangunnkerangkaaberpikirr dalammmengolahhdan menganalisiss dataayangg tersediaa. Kerangkaa 

pemikirannya adalah ssebagai berikutt: 

 

 

 

 

 

 

c. Data dan Sumber DataLLLL 

Objek penelitiannadalahhobjek, bendaa, atauuoranggyang dataavariabel penelitiannya bermasalah. Subyek 

penelitian ini adalah pemilik toko. Objek kajian adalah variabel yang penulis teliti. 

Tujuanndariipenelitianniniiadalah strategii pemasarann untukkmeningkatkann penjualannToko Vina 

Collection yang solid. Sumberr dataa yangg digunakanndalam penelitianniniiadaaduaa, yaitu dataaprimer 

danndataasekunderr. 

1. Datal Primer,,,,, 

Dataaprimerrmerupakan dataayanggdiperolehhsecara langsunggmelalui wawancaraadengan subjek yaitu 

pemilik toko kelontong. Dataa primerr dikumpulkannolehhpenelitii untukkmenjawabbpertanyaann 

penelitiann. 

 

 

 

 

Strategi pemasaran 

Adapun indikator strategi 

pemasaran : 

1. Produk 

2.  Harga 

3. Lokasi 
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2. DataaSekunder,,,,,, 

Dataasekunderr adalah sumberryangg tidakksecaraalangsunggmemberikan dataakepadaa pengumpuladataa, 

misalnyaa orangg lainnatauumelaluiidokumenn. Dalammpenelitianninii,sumberr dataasekunderradalah 

literatur, penelitian terdahulu, dan buku laporan. 

d. Teknik Pengumpulan Data 

1. Pengamatan 

Observasiiadalahhteknikkpengumpulanndataayanggdilakukannmelaluipengamatann, disertaii dengann 

rekamann keadaanmatauutingkahhlakuuobjekksasarann. 

Teknikkiniipenulissgunakannuntukkmemperolehhdataa denganncaraamengamati 

dannmencatattberbagaiikegiatannpenjualannyanggberkaitanndengannstrategipemasarannyanggdigunakannp

erusahaann.Pengamatanniniidigunakannuntukmengumpulkan dataayanggterdapatt di TokooVina Collection. 

Penelitiimelakukannoobservasi dengannmelihattlangsunggkegiatan yang dilakukan oleh toko kelontong 

sehari-hari untuk mendapatkan sumber data yang valid. 

2. Wawancara,,,,,, 

Wawancaraaadalahhpengumpulanndataadengannmelakukanntanyaajawabb antaraapenelitii dengann 

pemilikktokoo. Wawancaraayanggdilakukanndalam 

penelitianniniiadalahhwawancaraaterstrukturr,wawancaraaterstrukturradalahwawancara dimanaa 

pewawancaraa menentukanasendiriimasalahhdannpertanyaannyang akannditanyakann, dimanaapenelitii 

membuattatauumenyusunndaftarrpertanyaan 

yanggkemudianndigunakannsebagaiipedomanndalammmelakukannwawancara (Taraporevala & Sahin, 

2017: 23). 

3. Dokumentasi,,,,,, 

Dokumentasiiadalah,cara yanggdigunakannuntukkmemperolehhdatalldan informasiiberupa,buku,, arsip,, 

dokumen,, angka,tertulissdanngambarr dalaml bentukllaporanndan informasiiyangl dapatl mendukungl 

penelitianl (Atmoko, 2018: 145). Peneliti,mengumpulkanldata berupa dokument dan arsip. Lakukan pula 

dokumentasi penelitian berupa gambar atau foto pada saat informan memberikan jawaban, hal ini 

sebagaiibuktii bahwaapenelitiitelahimelakukannpenelitian. 

e. Teknik/Analisis/Data 

Penelitianniniimenggunakannmetodeepenelitiannkualitatiff.Penelitiankualitatiffadalahhprosedurryanglmeng

hasilkanndatafdeskriptif, yanggmeliputiikata kata tertulissataupun lisanldarii orang-orangg yangl 

memahamiiobjek penelitiannyang dilakukannyang dapattdidukunglolehl studii literaturr 

berdasarkanntinjauann pustakaayang mendalamm, baikl berupa/dataapenelitiannmaupunnangkalyang ldapat 

dipahamiidengaan baikk. Dengan,teknik,analisissdataamerupakanlproses 

penyederhanaanndatalkeldalamkbentuk yangglebih mudahidibacaadan diimplementasikann(Ofori et al., 

2020: 40). 

1. Pengumpulan,data,,, 

Dataayanggdiperolehhdari observasii, wawancarau, dan dokumentasiykemudian dituangkanndalam 

catatannlapangan yanglberisi apaayang dilihatt, didengarr, disaksikann, dialamii, sertaatemuan tentangg apal 

yanggditemui selamaapenelitian dan merupakannrencanaapengumpulan dataauntuk tahappselanjutnya. 

2. Reduksii/data 

Reduksiidata adalah prosessdimana penelitiannmemilih, memusatkannperhatian padaapenyederhanaan, 

abstraksii, dan transformasiidata “kasar” dariicatatan tertulis di lapangann. Prosessreduksiidata 

iniidimaksudkannuntukkmenajamkan, mengklasifikasikan, mengarahkanl, membuangl bagian-

bagianndataayangltidak diperlukanndan mengorganisasikanndata agarrmudahlditariklkesimpulannyang 

kemudianndilanjutkanndengannprosessverifikasi. 
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3. Penyajianndata,,, 

Penyajianndata,adalahhkumpulanninformasiiterstrukturlyanglmemberikankemungkinan untuk menarik 

kesimpulanndan mengambil tindakann.Penyajianndata cenderunggmengarahh 

padaapenyederhanaanndataasehinggaamudahh dipahami (Miles,dan Huberman, 2009:17). 

4. Penarikan/ Kesimpulan... 

Penarikan, kesimpulan, menyangkut tinterpretasiipenelitiiyaituupenggambaran maknaadarii dataayang 

ditampilkann.Penelitiiberusahaamencari maknaadariidata yanggtelah dihasilkann dalam penelitiann, 

danlmenganalisis dataatersebut kemudian membuattkesimpulan. Sebelummmenarik kesimpulann, 

penelitiiharus mencariipola, kesamaanndan sebagainyaaantar detailluntuk dipelajariidan 

kemudianndisimpulkan. 

   4. HASIL-DAN=PEMBAHASAN,, 

Padaabagiannini akanndisajikan hasillpenelitian melaluiiwawancaraayang dilakukannpenelitiimengenai 

StrategiiPemasaran untukkMeningkatkan penjualan dengan menggunakan 4 indikator yaitu harga, lokasi, 

dan distribusi. 

Pertanyaan wawancara  Jawaban Responden 

Indikator Harga 

Apakah harga yang ditawarkan itu 

terjangkau untuk konsumen ? 

 

 

 

Apakah kualitass produklyang dijual 

sesuaiidengan hargaayang diberikan ? 

 

Harga yang kamiitawarkan merupakan harga terbaik dan 

terjangkau oleh konsumen. Kami menerapkan harga yang 

terjangkau yang terbilang murah tetapi tetap dapat bersaing 

karena produkl-lproduk yanggkami juallmerupakan produk 

yanglkami dapatkan langsung dari distributor langsung sendiri 

sehingga kami dapat memberikan harga yang terjangkau ke 

konsumen 

kualitassproduk yanggkami juallsesuai dengannharga 

yanggkami berikan karena kami menjual produk harus melihat 

kualitas apakah kualitasnya bagus atau tidak, sedangkan kami 

memperoleh produk dari distributor yang memang bagus 

bukan yang abal-abal 

Indikator Lokasi 

Apakah lokasi usaha anda mudah di 

jangkau oleh konsumen ? 

 

 

Apakah lokasi usaha anda ini 

sangatstrategisuntukmempengaruhi 

tingkat penjualan ? 

 

sangat mudah dijangkau oleh konsumen, karena lokasi kami ini 

berada di pinggir jalan raya yang dimana, sehingga kami 

yakin lokasi toko kami mudah dijangkau oleh konsumen 

ya sangat strategis, karena posisi toko saya berada di pinggir 

jalan yang dimana bisa dilewati semua kendaraan dan juga 

berdekatan dengan pasar jadi sangat mudah untuk di lihat oleh 

konsumen yang akan pergi belanja ke pasar panorama 

sehingga dapat untuk meningkatkan penjualan dengan adanya 

konsumen yang berbelanja 

Indikator Distributor 

Bagaimana cara anda mendistribusikan 

produk ke konsumen? 

 

 

cara kami mendistribusikan produk ke konsumen yaitu dengan 

memberikan harga yang berbeda, ditoko kami bisa membeli 

secara grosir ataupun eceran maka saat konsumen membeli 

secara grosir maka kami akan memberikan harga grosir yang 

dimana lebih murah dibandingkan harga eceran 
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Strategi pemasaran memegang peranan pentingguntuk keberhasilanndalam mencapaii 

tujuannpemasarannsuatuubisnis. Hallyang palinggmendasarrdan diperlukanndalam strategiipemasaran ialah 

bagaimanaamenarikkmasyarakat ataupun calonlkonsumen agarrmau membeliiproduk dari usaha atau 

perusahaannatau meningkatkannjumlah konsumenn.Dalammmemasarkan produk perluudilakukan 

pengembangan strategiy, metode, danjuga upayaapemasaran untuk mengembangkannsuatu produkkdan 

meningkatkannjumlahhkonsumen. Setiap bisnis pasti membutuhkannstrategi pemasarannyanggberbeda, 

termasukkstrategi yang digunakannoleh Toko0Vina Collection. Berdasarkan hasil wawancara yang 

dilakukan di Toko Vina Collection diketahui bahwa toko ini menggunakan tiga komponen dalam strategi 

pemasarannya untuk meningkatkan penjualan. 

Salah satu strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan adalah harga. Harga relevan adalah jumlah 

uang yang harus dibayarr pembeli atau pelanggan untuk mendapatkan produk yang ditawarkan. Dengan 

kata lain, seseorang akan membeli produk kita jika pengorbanan yang dilakukan (yaitu uang dan waktu) 

sebanding dengan keuntungan yang ingin mereka terima dari memproduksi barang atau jasa yang 

ditawarkan penjual. Harga merupakan bagian yang sangat penting karena harga merupakan satu-satunya 

bagian yang menghasilkan pendapatan sedangkan bagian lainnya adalah biaya. Harga dibentuk dengan 

menghitung biaya yang diperlukan (biaya bahan baku, biaya produksi, dll) ditambah rasio keuntungan yang 

diinginkan. Dari hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa harga Toko Vina Collection konsisten dengan 

akuntansi permodalan. Harga merupakan hal yang sangat penting untuk diperhatikan dalam menjual suatu 

produk. Saat menetapkan harga, Anda juga harus memperhatikan harga pasar, agar harga jualnya sejalan 

dengan yang lain. Oleh karena itu, toko harus benar-benar mempertimbangkan strategi penetapan harga 

sebelum melakukan pemasaran. 

Selanjutnya strategi yang digunakan dalam strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan adalah 

strategi lokasi. Lokasi berkaitanndengan dimana perusahaannharus berkantorrpusat dannmenjalankan 

operasi atau kegiatannya. Suatuulokasi disebuttstrategis jikaaberada dipusat kota, kepadatannpenduduk, 

kemudahannmenjangkaunya terkait kemudahanntransportasi umuml, laluulintas lancar dan arah 

tidakkmembingungkan konsumn. Hasil penelitian menunjukkan bahwa toko Vina Collection 

telahhmelakukan strategy pemasarannyang ada, karena strategiipemasaran yanggdilakukan akannmembuat 

usahanyaaberkembang. Strategy bisnis yanggberadaadi pusat kotaadan di pinggir jalan 

memudahkannkonsumen dalammmengakses jalan menuju lokasiisehingga konsumen dapat dengannmudah 

menemukannya. 

Dan strategi terakhir yang digunakan dalam strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan adalah 

strategi distribusi. Distribusi adalah metodeeatau rencanaauntuk mendistribusikan barang atau jasaayang 

dihasilkan kepadaapengguna akhir. Menerapkannstrategi distribusiiyang efisiennadalah kunci untuk 

mendapatkan keuntungannsekaligus mempertahankannpelanggan. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 

Toko Vina Collection telah menggunakan strategi distribusi yang ada dalam strategi pemasarannya yaitu 

dengan menyalurkan langsung ke konsumen, dengan adanya strategi distribusi dan telah digunakan maka 

akan dapat meningkatkan penjualan. 

Dari penelitian strategi pemasaran pada toko yanggtelah dibahas olehhpeneliti dapattdisimpulkan 

bahwaastrategi pemasarannyang efektiffuntuk meningkatkan gbisa dikatakan murah namun kualitas produk 

yang ditawarkan juga menjadi pertimbangan bagi konsumen karena konsumennmenginginkan produkkyang 

berkualitassdengan hargaayang terjangkauusehingga harga dan produk saling mempengaruhi keinginan beli 

konsumen. Kemudian strategi lokasi juga menjadi pertimbangan konsumen untuk membeli, dariihasil 

wawancaraayang telah dilakukannpeneliti dapattmenyimpulkan bahwaa lokasi Toko Vina Collection sangat 

strategis, mudah ditemukan dan akses ke toko juga mudah. 

   5.   KESIMPULANnDANnSARAN,,, 

5.1 Kesimpulannn 

Strategiipemasaran yanggdilakukan Toko0Vina Collection dalam meningkatkan penjualan adalah strategi 

harga, harga yang diberikan kepada konsumen sangat terjangkau atau bisa dibilang murah namun kualitas 

produk yang ditawarkan bagus. Harga dan produkkyang ditawarkannsesuai dengannkeinginan konsumen,, 

produkkyang dijual akan meningkat sehingga strategi harga dapat meningkatkan penjualan di toko. 
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Selanjutnya strategi lokasi, toko Vina Collection ini memilikiilokasi yanggstrategis dannmudah 

dijangkauuoleh konsumennyaitu terletakkdekat dengan pasar Panorama sehingga mudah ditemukan dan 

akses menuju toko juga mudah. Dan yang terakhir, strategi distribusiimerupakan salah satuufaktor 

yanggdapat meningkatkannpenjualan Toko Vina Collection, dimana strategi distribusi ini dapat secara 

langsung maupun tidak langsung mendistribusikan produk ke konsumen dan juga dapat meningkatkan 

penjualan. 

5.2   Saran 

Diharapkan Toko Vina Collection dapattmenjalankan strategiipemasaran yanggtelah ditetapkannagar 

berjalanndengan baikkdan sesuaiidengan rencanaadan Toko Vina Collection harus terus 

mempertahankannprestasi yanggdianggap baikkoleh konsumenn, agar konsumennmerasa puassdengan 

kualitassproduk yang ditawarkan 
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