BAB V
PENUTUP
A. Kesimpulan
Setelah melakukan analisis dan penelitian terhadap Pasar Ampel dalam
menghadapi persaingan bisnis antar pedagang, maka dapat di tarik kesimpulan bahwa:
1. Strategi pemasaran di Pasar Ampel membantu meningkatkan penjualan

terhadap pedagang Ampel, yaitu dengan memberi potongan harga atau diskon,
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3. Terdapat Faktor-faktRR&Q pada strategi pemasaran, dapat

dikelompokkan atas tiga faktor, yaitu persaingan harga barang, yang dimaksud

strategi dalam

sangat besar bagi

dalam hal ini yaitu harga yang dijual oleh pesaing bisnis kepada konsumen,
selanjutnya ada elastisitas permintaan atau banyaknya permintaan pembeli,
dan perbandingan kualitas barang dan pelayanan, tentu saja konsumen selalu
membanding-bandingkan antar pedagang, mulai dari kualitas produk, hingga

pelayanan pedagang.



B. Saran
Adapun masukan yang berkenaan dalam penelitian, pembahasan, kesimpulan
skripsi, yang perlu bertujuan untuk kebaikan dan kemajuan pasar Ampel Surabaya,
sebagai berikut:
1. Bagi pelaku bisnis di Pasar Ampel, diharapkan dalam menjalankan kegiatan
bisnisnya menerapkan dengan sungguh-sungguh etika berbisnis dalam Islam, tidak

bertentangan dengan ajaran-ajaran Islam, dan melakukan persaingan bisnis secara
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