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BAB V 

PENUTUP 

5.1 Kesimpulan 

Dalam penulisan Tugas Akhir ini yang berjudul Strategi Pemasaran Digital 

Untuk Meningkatkan Daya Saing UMKM Di Geprek Rasya Q ini bermaksud 

sebagai bahan atau masukkan terkait dengan strategi pemasaran digital yang dapat 

digunakan oleh setiap UMKM yang siap untuk bersaing dengan jenis UMKM 

lainnya. Berdasarkan hasil penyusunan Tugas Akhir, maka dapat diambil 

kesimpulan yaitu: 

1. Bentuk strategi pemasaran digital yang dapat digunakan yaitu dengan 

mengunakan Influencer atau KOL (Key Opinion Leaders) sebagai owner, 

memanfaatkan penggunaan sosial media sebagai bahan promosi seperti 

instagram, facebook dan whatsapp serta menggunakan google bisnisku 

sebagai informasi tentang UMKM Geprek Rasya Q. Penggunaan 

Influencer atau KOL (Key Opinion Leaders) sebagai owner memang 

memerlukan biaya yang lebih besar sesuai dengan pengikut atau followers 

dari owner tersebut.  

2. Bentuk promosi yang dapat digunakan yaitu dengan memanfaatkan fitur 

teknologi seperti instagram, facebook serta google bisnisku. Instagram 

dapat digunakan sebagai media jual beli maupun sebagai media promosi 

dengan cara mengupload poster, video reveiw dari penjualan, foto produk 

yang dijual serta dengan membuat story agar lebih sering dilihat oleh para 

masyarakat.  Penggunaan aplikasi facebook sama saja memiliki fungsi serta 
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cara penggunaan yang sama dengan instagram dengan cara mengupload 

poster, video reveiw dari penjualan, foto produk yang dijual serta dengan 

membuat story terkait dengan produk yang akan dijual. Sedangkan google 

bisnisku ini dapat digunakan sebagai tambahan informasi kepada 

masyarakat terkait dengan produk yang dijual serta profil dari usaha.  

3. Keunggulan dari strategi pemasaran digital yang telah dibuat memperluas 

jangkauan jauh lebih mudah dan cepat dengan diderah mana saja yang telah 

terkoneksi oleh jaringan, memudahkan akses informasi bagi konsumen, 

meningkatkan keuntungan usaha dan Memudahkan evaluasi usaha sehingga 

pemilik UMKM dapat memperbaiki dengan cara mengevaluasi terkait 

dengan komentar-komentar dari pembeli.  

4. Kendala yang timbul dalam menerapkan strategi pemasaran digital yaitu 

jika menggunakan seorang influencer atau KOL harus mengeluarkan uang 

lebih banyak jika ingin melakukan branding ke lebih banyak konsumen 

serta membutuhkan pengalaman dalam penerapannya. Menggunakan seorang 

influencer atau KOL juga harus memperhatikan beberapa hal seperti apakah 

influencer atau KOL tersebut memiliki followers yang banyak serta apakah 

influencer atau KOL tersebut sudah sesuai dengan produk yang akan dijual.   

5.2 Saran dan Implikasi Penelitian 

Pada sub bab ini akan menjabarkan tentang saran yang diberikan peneliti 

serta bentuk implikasi dari penelitian.  
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5.2.1 Saran  

Dari hasil penelitian diatas, peneliti memberikan beberapa saran yang dapat 

dijadikan sebagai masukkan yaitu sebagai berikut: 

1. Bagi peneliti selanjutnya yang menggunakan objek penelitian yang sama 

dengan judul Strategi Pemasaran Digital Untuk Meningkatkan Daya Saing 

Umkm Di Geprek Rasya Q dapat menggunakan metode yang berbeda agar 

lebih bervariasi dan dapat membahas topik yang sma lebih dalam lagi 

2. Bagi peneliti selanjutnya yang akan melakukan penelitian di jenis UMKM 

yang menjual produk makanan dapat mencari topic atau pembahasan yang 

berbeda karena seiring dengan berkembangnya era teknologi para pemilik 

UMKM belum tentu mengetahui terkait dengan perkembangan teknologi 

sehingga hal tersebut dapat menambah wawasan yang lebih banyak terhadap 

produk yang akan dipasarkan.  

5.2.2 Implikasi penelitian 

Bentuk Implikasi dari peneliti kepada UMKM Geprek Rasya Q dalam 

meningkatkan daya saing UMKM untuk kedepannya yaitu sebagai berikut: 

1. Dengan adanya strategi yang telah dibuat, UMKM Geprek Rasya Q dapat 

memperoleh keuntungan yang banyak serta pelanggan yang bertambah.  

2. Geprek Rasya Q ini dapat melakukan promosi terhadap produk yang 

dimilikinya dengan aplikasi instagram dan facebook serta whatsapp. 
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