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BAB V   

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

Pada bab ini terdiri dari subbab kesimpulan dan saran dari penelitian yang 

telah dilakukan. Kesimpulan berisi jawaban dari perumusan masalah yang telah 

dikemukakan di awal. Saran berisi masukan yang diberikan untuk penelitian 

selanjutnya. Berikut ini merupakan pembahasan untuk setiap subbab.  

 

V.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, diperoleh beberapa 

kesimpulan. Kesimpulan tersebut merupakan hasil yang diperoleh untuk 

menjawab perumusan masalah. Berikut ini merupakan kesimpulan dari penelitian 

ini.  

1. Usulan segmentasi pasar dilakukan dengan membagi pasar menjadi 5 

segmen. Segmen 1 adalah segmen orang yang mengikuti tren dan 

berpeluang sebagai reseller. Segmen 2 adalah orang yang membeli 

pakaian untuk digunakan pada acara tertentu. Segmen 3 adalah orang 

yang impulsif dalam membeli pakaian. Segmen 4 adalah orang yang 

sangat pemilih dan sangat tertarik dengan promosi. Segmen 5 adalah 

orang yang praktis dalam membeli pakaian secara online. Berdasarkan 

kelima segmen, ditentukan target pasar CO2 yaitu segmen 4 sebagai 

primary market dan segmen 5 sebagai secondary market. Positioning 

CO2 adalah sebagai toko yang aktif di media sosial dan menjual pakaian 

berkualitas dengan harga terjangkau. 

2. Usulan e-marketing mix 4P + P2C2S3 yang terdiri dari product, place, 

price, promotion, personalization, privacy, costumer service, community, 

site design, security, dan sales promotion.  

a. Pada product diusulkan untuk menampilkan informasi detail yang 

terdapat pada pakaian, menambah pilihan variasi produk dan 

variasi warna ditujukan untuk gaya kasual atau aktivitas sehari-hari, 

menampilkan foto produk dengan menunjukkan beberapa sisi dari 

produk, dan memastikan segel aman saat pengiriman. 
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b. Pada place diusulkan untuk mempertahankan e-commerce saat ini, 

mengaktifkan kembali media sosial Instagram, mempertahankan 

star seller pada Shopee, power merchant Tokopedia dan 

meningkatkan toko menjadi super seller di Lazada dan Bukalapak. 

c. Pada price diusulkan untuk menentukan harga produk dengan 

memperhatikan biaya produksi, kompetitor dan biaya pemasaran.  

d. Pada promotion diusulkan promosi diskon untuk konsumen yang 

membeli banyak, promosi gratis ongkos kirim, promosi potongan 

harga pada hari besar, promosi pemberian produk tambahan, 

pembuatan bundling produk namun dengan informasi produk 

tambahan, menggunakan Ads pada e-commerce dan media sosial 

pukul 09.00-12.00 atau 18.00-21.00, promosi endorse kepada 

selebgram atau public figure, promosi paid promote ke akun dengan 

pengikut banyak, dan membuat clearance sale. 

e. Pada personalization diusulkan untuk mempertahankan sistem 

dropship. 

f. Pada privacy diusulkan untuk menjaga keamanan data konsumen. 

g. Pada customer service diusulkan menjawab konsumen dengan 

cepat dan sesuai dengan yang ditanyakan dan memberikan 

pelayanan dengan respon yang ramah. 

h. Pada community diusulkan untuk menjaga agar ulasan di e-

commerce tetap baik dan melakukan penyaringan pada konsumen 

yang sengaja memberi penilaian buruk 

i. Pada keamanan diusulkan untuk bertransaksi hanya di dalam e-

commerce. 

j. Pada site design diusulkan untuk menata tampilan e-commerce dan 

media sosial CO2 dengan terstruktur dan menarik, menampilkan 

informasi-informasi mengenai toko dan produk di e-commerce dan 

media sosial secara lengkap dan menarik, meningkatkan frekuensi 

update post di Instagram 

k. Pada sales promotion diusulkan pemberian voucher potongan Rp. 

5.000 untuk pembelian ulang. 
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V.2 Saran 

Terdapat beberapa saran yang diberikan untuk pemilik CO2. Selain itu, 

dalam pengerjaan penelitian, terdapat hambatan yang terjadi maka diberikan 

saran untuk penelitian selanjutnya menjadi lebih baik. Berikut ini merupakan saran 

penelitian ini. 

1. Diharapkan pemilik CO2 dapat mengimplementasikan usulan pemasaran 

yang diberikan dan melakukannya secara konsisten. 

2. Penelitian selanjutnya dapat mengukur variabel lain pada kategori 

demografi, perilaku dan psikografi terkait pembelian pakaian secara 

online.  
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