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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 
Pada bab ini penulis meyimpulkan dari hasil temuan pada bab sebelumnya, maka 

penulis dapat memberikan kesimpulan sebagai berikut :  

6.1 Strategi Digital Marketing  

 Dengan adanya digital marketing, penjualan online mendominasi 70% sedangkan 

penjualan offline sebanyak 30%.  

Tabel 6 1 Tabel persentasi penjualan online dan offline 

online % offline % 

Instagram  25% Official Store 20% 

Facebook  15% Reseller&consignment 10% 

Website  40%    

Shopee  15%   

Lazada  5%   

Tokopedia  10%   

Bukalapak  2%   

JD.ID 3%   

Total  70%  30% 

 

  Penjualan didominasi secara online dan yang paling mendominasi adalah 

penjualan dari Instagram dan facebook karena seiring perkembangan jaman yang serba 
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digital. Melalui Strategi digital juga dapat dengan mudahnya menyebarkan informasi 

seputar produk 
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Geoff Max dengan mudah ke seluruh daerah. Strategi digital marketing bukan hanya 

sekedar menjual produk atau mempromosikan produk tetapi Geoff Max memanfaatkan 

strategi digital marketing dengan mencari ide atau konsep dari para followersnya, dengan 

cara mengamati perilaku konsumen saat menggunakan Instagram seperti lebih aktif 

menggunakan social media pada jam berapa sehingga waktu yang tepat untuk 

memposting foto atau story pada Instagram.  

 Strategi digital marketing juga merupakan media yang mempunyai banyak tools 

dalam melakukan sebuah pemasaran. Geoff Max menerapkan tools seperti adanya official 

website yang menampilkan seluruh produk dengan jelas dan terperinci. Digital marketing 

dimana bisa dikatakan sebagai direct marketing, yang artinya direct adalah langsung 

berarti secara langsung interaktif dalam berkomunikasi untuk meningkatkan respons yang 

sifatnya spesifik dan terukur. 
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 Geoff Max sangat terbantu dengan adanya digital marketing. Karena bisa 

digunakan sebagai database untuk evaluasi produk atau dalam segi apa yang kurang.  

6.2 Analisis STP (segmentasi, targeting, positioning) 
 

 Geoff Max memilih kelompok segmentasi demografi, psikografi, dan perilaku 

konsumen dalam kegiatan digital marketing. Target pasar Geoff Max yaitu berusia 16 

tahun hingga 27 tahun, berpenghasilan menengah ke atas dan aktif menggunakan 

teknologi serta social active. Positioning Geoff Max yaitu dengan konsep, “Ready to 

Kick” yang cocok dengan kegiatan apapun dan sesulit apapun.  

6.3 Marketing Mix 

 Produk yang dipasarkan Geoff Max berfokus pada penjualan sepatu, jenis 

clothing lain hanyalah sebuah pelengkap seperti tas, kemeja, sandal dan lain-lain. Harga 

produk Geoff Max adalah Rp299.000 sampai Rp500.000 sudah termasuk dengan model 

kolaborasi atau special edition. Penetapan harga tersebut digunakan umum oleh pelaku 

bisnis fashion e-commerce dikarenakan konsumen membutuhkan kepraktisan dalam 

berbelanja secara online, sehingga mereka tidak mempunyai waktu untuk melakukan 

penawaran harga. Geoff Max menggunakan media sosial Instagram dan Facebook, media 

instant messanger LINE Official, Whastapp, dan E-mail, untuk market place seperti 

Lazada, Shopee, JD.ID, Tokopedia dan Bukalapak. Dalam melakukan kegiatan promosi 

perusahaan secara online. Strategi digital marketing oleh Geoff Max tentunya 

menciptakan kesadaran dari target konsumen denganmembahas hal-hal mengenai gaya 

hidup. Gaya hidup yang dimaksud adalah berupa style berpakaian yang sering disebut 
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outfit of the day dan juga kesadan akan merek tersebut. Pada pemilihan strategi yang ada 

pemakaian visual atau tone warna, design dan juga kata-kata dalam isi content, dalam 

visual keduanya mengguunakan kontras warna yang jelas, sehingga tiap detail dari 

produk yang dipasarkan dapat tergambarkan secara jelas dan terperinci. Serta penggunaan 

Bahasa sehari-hari anak muda yang mudah untuk dipahami. 

 Peningkatan pelayanan juga dapat dirasakan dengan adanya interaksi oleh target 

konsumen di sosial media berupa comment dan like. Strategi digital marketing ini 

digunakan untuk meningkatkan distribusi yang berfokus pada flatform, dan marketplace 

memberikan detail produk dan dilengkapi dengan adanya contact person yang berisikan 

seputar alamat instant messanger maupun store offline. Dalam digital marketing yang 

dilakukan oleh Geoff Max, yang mana dirasa dapat menjaring target konsumen untuk 

lebih banyak, serta memiliki berbagai fitur yang dinilai merupakan platform yang tidak 

ada matinya serta memiliki fitur komplit sehingga pesan yang disampaikan lebih mudah 

dalam menjalankan konten, strategi dan menjaring para target konsumen. Jenis sales 

promotion offer yang diterapkan Geoff Max adalah kolaborasi dengan beberapa merek 

serta mempunyai paket bundling yang dapat meningkatkan penjualan. 

6.4 Pendukung dan Hambatan   

Beberapa faktor pendukung Geoff Max menggunakan digital marketing yaitu 

menghasilkan penjualan yang tinggi. Membuat perusahaan lebih hemat, cepat dan efisien 

dalam memasarkan produk-produknya hingga yang sulit dijangkau. Sehingga strategi 

digital marketing membantu menghasilkan pendapatan yang tinggi. Media sosial juga 

memudahkan komunikasi dengan konsumen sehingga target pemasaran pun menjadi 

lebih mudah. Sayangnya hanya bisa diakses oleh masyarakat yang memiliki internet saja. 
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Ancaman dalam bisnis melalui internet yaitu pesaing yang banyak mudahnya meniru atau 

plagiasi suatu produk barang dengan cara meniru model atau secara sembarangan 

mengambil gambar produk dengan cara mengakuisisi bahwa produk tersebut milik 

pesaing. Dan apabila terdapat reaksi balik yang negative dari konsumen yang muncul di 

internet, akan berdampak merusak citra reputasi secara cepat karena seluruh konsumen 

dapat melihat dan membawa sebelum membeli produk.  

6.6 Saran  
 

a. Menambahkan media sosial lainnya seperti Twitter untuk sarana penunjang penjualan 

untuk produk Geoff Max, karena sekarang twitter sudah banyak pengguna. 

b. Lebih mengoptimalkan instant messaging melalui Whatsapp dengan cara broadcast dan 

memberikan voucher, karena sekarang semua hampir memiliki aplikasi Whatsapp.  

c. Melakukan pengembangan produk model sepatu 1 bulan sekali dengan tema tertentu 

tetapi tidak mengubah konsep awal dari Geoff Max. 

d. Membuat konten yang menarik terutama dalam hal membuat video konten produk 

sepatu secara detail.  

e. Pertahankan ciri khas produk dari mulai konsep dan mutu kualitas produk sepatu Geoff 

Max. 

f. Mempertahankan paket bundling product yang dijual khusus untuk pembelian online.  
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