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BAB IV 

KESIMPULAN & SARAN 

4.1 Kesimpulan 

Setelah dilakukannya penelitian terhadap strategi akuisisi pelanggan 

Isosceles maka diperoleh kesimpulan sebagai berikut: 

1. Untuk mengetahui ketepan STP (segmenting, targeting, positioning) 

Isosceles, perlu dilihat kondisi perusahaan saat ini berdasarkan data 

penjualan perusahaan dan wawancara dengan pihak Isosceles dan 

pelanggan. Dari hasil wawancara dan observasi pada kondisi 

perusahaan saat ini. Didapatkan bahwa Isosceles memiliki target pasar 

kepada usia 20 – 35 tahun dengan kalangan menengah keatas, jenis 

kelamin laki – laki dengan domisili Kota Bandung, dan menargetkan 

kepada masyarakat yang menyukai desain simple pada baju dengan 

mendapatkan manfaat lebih dari produk yang ditawarkan oleh Isosceles. 

2. Untuk strategi pemasaran yang sesuai dengan STP Isosceles, penulis 

membuat rekomendasi strategi pemasaran berdasarkan marketing mix 

4P yang sesuai dengan kondisi perusahaan saat ini. berikut strategi 

pemasaran yang direkomendasikan : 
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• Product  

Untuk strategi produk, sebaiknya Isosceles menambahkan 

souvenir pada produknya seperti sticker. Alasan tersebut 

bertujuan untuk meningkatkan brand awareness pada 

perusahaan karena pelanggan akan menempelkan sticker 

tersebut pada benda seperti contohnya helm. Lalu menciptakan 

produk yang sesuai dengan tren saat ini tetap dengan tidak 

menghilangkan unsur pizza pada desainnya agar kalangan anak 

muda yang ditargetkan oleh Isosceles tertarik untuk membeli 

produk. Alasan tersebut dibuat karena anak muda cenderung 

mengikuti tren pada fashion.  

• Price 

Untuk perencaan strategi harga, Isosceles sebaiknya memberi 

potongan harga kepada pada sisa stok barang. Hal tersebut 

bertujuan untuk menarik minat pelanggan untuk membeli 

produk Isosceles dengan harga yang diberikan potongan dan 

manfaat yang sama dengan harga normal dan untuk 

menghabiskan sisa stok yang tidak terjual. 

Lalu buat paket pembelian seperti ketika pelanggan membeli dua 

produk akan mendapatkan potongan harga atau mendapatkan 

potongan harga kepada beberapa pelanggan pertama yang 

membeli produk Isosceles. 
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• Place 

Untuk strategi distribusi, sebaiknya Isosceles mulai membuka 

toko pada e-commerce untuk meningkatkan jalur distribusi 

produk.  

Lalu mencari informasi terkait penyewaan booth pada pameran 

agar Isosceles bisa menjual produk kepada orang yang datang 

kepada pameran tersebut.  

Direkomendasikan juga untuk bekerja sama dengan agen agar 

dapat mencakup pelanggan lebih luas. 

• Promotion 

Sebaiknya Isosceles menggunakan fitur yang ada pada media 

sosial Instagram yaitu Instagram Ads yang dimana berfungsi 

untuk meningkatkan kunjugan pada profil Instragram Isosceles, 

Memberikan informasi terkait produk yang ditawarkan oleh 

Isosceles dengan membuat konten – konten penyampaian 

informasi mengenai manfaat apa saja yang didapatkan ketika 

membeli produk Isosceles, dan membuat event atau games yang 

dimana pemenang akan mendapatkan produk Isosceles. Lalu 

untuk  meningkatkan pencarian pada  media sosial, Isosceles 

sebaiknya sering membuat konten dengan memainkan algoritma 

pada media sosial. Hal tersebut bertujuan agar Search Engine 
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Operation pada media sosial terutama Instagram membuat 

brand menjadi berada pada urutan teratas dalam pencarian profil 

dan dengan hal tersebut dapat meningkatkan insight dari calon 

pelanggan. 

 

4.2 Saran 

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan ada beberapa saran 

yang ingin disampaikan oleh peneliti kepada Isosceles, yaitu : 

1. Disarankan untuk menggunakan strategi pemasaran yang telah 

direncanakan oleh penulis karena strategi pemasaran yang dibuat 

telah dipertimbangkan sesuai dengan kondisi pada perusahaan. 

2. Disarankan untuk fokus dengan target pasar yang telah dipilih oleh 

penulis karena target pasar yang di dapatkan sesuai dengan kondisi 

perusahaan. 

3. Membuat program pemasaran semenarik mungkin dan membuat 

games menarik untuk menarik minat pembelian dan menyampaikan 

informasi terkait perusahaan dibuat detail dan semenarik mungkin 

untuk menarik minat pelanggan. 
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