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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

Pada bab ini, akan dibahas mengenai kesimpulan serta saran penelitian. 

Kesimpulan akan menjawab rumusan masalah yang telah disusun, sementara 

saran yang diberikan dituju untuk penelitian selanjutnya agar lebih baik. 

 

V.1  Kesimpulan 

 Dalam rangka menjawab rumusan masalah yang telah disusun, 

didapatkan kesimpulan penelitian yang terdiri dari 4 poin, yaitu 

1. Segmentasi pasar usaha Dimasakin.Mami terdiri dari 5 segmen. Segmen 

1 adalah pembeli yang membeli makanan secara online karena 

kebutuhan, segmen 2 adalah pembeli yang membeli karena mengikuti 

trend atau rekomendasi seseorang, segmen 3 adalah pembeli yang tidak 

banyak berpikir dalam membeli sebuah produk, segmen 4 adalah pembeli 

yang sensitif terhadap harga dan karena ada promosi, dan segmen 5 

adalah pembeli yang membeli untuk mencari variasi produk (variety-

seeking). Mayoritas demografi dari setiap segmen adalah usia 17-25 

tahun, merupakan mahasiswa, frekuensi pembelian sebanyak 3-5 kali 

dalam seminggu, dengan nominal pengeluaran Rp50.000-Rp100.000, 

dan media yang paling sering digunakan adalah GoFood. 

2. Target pasar usaha Dimasakin.Mami adalah segmen 2 sebagai segmen 

yang memberikan potensi pasar paling besar. Secara spesifik, target 

pasarnya adalah mahasiswa atau orang yang berusia 17-25 tahun, 

tinggal di Kota Jakarta, dengan karakteristik memperhatikan pelayanan 

yang ramah, pelayanan yang tanggap, adanya celebrity endorser atau 

pendukung produk, jumlah follower, keamanan data, manfaat informasi, 

kemenarikan kemasan, dan termotivasi karena trend, rekomendasi 

seseorang, atau ingin menjual kembali. 

3. Positioning usaha Dimasakin.Mami adalah “Menjual Lauk Khas Manado 

dengan Harga yang Terjangkau”, dihasilkan dari point-of-difference yaitu 

variasi dan harga produk. 
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4. Bauran pemasaran yang diusulkan adalah menggunakan 4P + P2C2S3, 

yaitu product, place, price promotion, personalization, privacy, customer 

service, community, site, security, dan sales promotion sebagai bauran 

pemasaran untuk usaha digital. Usulan yang diberikan adalah 

a. Pada bauran product, diusulkan untuk memberikan informasi 

komposisi produk, memberikan informasi waktu kadaluarsa, dan 

memberikan informasi mengenai keuntungan produk 

b. Pada bauran price, diusulkan untuk mempertahankan harga yang 

kompetitif 

c. Pada bauran place, diusulkan untuk mempertahankan akun 

Instagram untuk menjual produk, dan menambahkan media yang 

digunakan untuk menjual produk seperti GoFood, GrabFood, 

Tokopedia, atau Shopee 

d. Pada bauran promotion & sales promotion, diusulkan untuk membuat 

iklan pada media sosial, melibatkan pendukung produk (endorser) 

untuk mempromosikan produk, mengadakan promo buy 1 get 1, 

diskon, atau gratis ongkos kirim sewaktu-waktu, mengadakan promo 

pada GoFood dan/atau GrabFood, dan mengadakan paid promote 

dengan event atau program kerja 

e. Pada bauran personalization, tidak ada usulan karena tidak ada yang 

perlu dimodifikasi 

f. Pada bauran privacy, diusulkan untuk selalu menjaga data diri 

konsumen 

g. Pada bauran customer service, diusulkan untuk melayani konsumen 

dengan ramah yaitu menggunakan bahasa yang baik, melayani 

konsumen dengan tanggap yaitu menjawab pertanyaan dengan tepat 

dan jujur, dan memberikan pilihan atas jasa pengiriman 

h. Pada bauran community, diusulkan untuk membangun loyalitas 

konsumen seperti membuat membership dengan memberikan 

keuntungan 

i. Pada bauran site, diusulkan untuk mempertahankan tampilan 

Instagram yang sudah rapi, dan menambahkan informasi komposisi 

dan keuntungan produk 
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j. Pada bauran security, diusulkan untuk menggunakan beberapa akun 

bank untuk transaksi 

 

IV.2  Saran 

 Ada pula saran yang diberikan agar penelitian selanjutnya dapat berjalan 

dengan lebih baik. Berikut merupakan saran yang diberikan. 

1. Menggunakan variabel lain dalam melakukan proses segmentasi pasar 

agar karakteristik konsumen lebih terperinci 

2. Menambahkan jumlah sample agar dapat lebih menggambarkan keadaan 

pasar 
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