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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Pada bab V akan dipaparkan mengenai hal-hal inti dari keseluruhan proses 

perancangan usulan pemasaran klinik kecantikan X. Hal-hal inti tersebut akan 

diberikan dalam dua sub bab. Untuk sub bab pertama adalah kesimpulan dan 

untuk sub bab kedua adalah saran. Kesimpulan akan berbentuk poin-poin 

mengenai hal-hal inti tersebut. Sedangkan saran akan berbentuk penilaian atau 

pendapat terhadap  

 

V.1  Kesimpulan 

 Pada sub bab kesimpulan akan diberikan poin-poin mengenai hal inti 

yang telah didapatkan selama proses perancangan usulan pemasaran klinik 

kecantikan X. Kesimpulan akan menjawab tujuan dari penelitian. Dari kesimpulan 

bisa diketahui apakah proses hingga hasil penelitian sudah menjawab tujuan 

penelitian. Berikut merupakan kesimpulan dari penelitian ini 

1. Terbentuk 5 segmen pasar berdasarkan pengelompokan karakteristik 

potential market klinik kecantikan X. Segmen 1 diberikan nama 

Wandering Buyer, Segmen 2 diberikan nama Functional buyer, Segmen 

3 diberikan nama Price-Sensitive Buyer, Segmen 4 diberikan nama Social 

Buyer, Segmen 5 diberikan nama Promotion Seeker. Segmen yang 

terpilih menjadi target pasar utama adalah segmen 2 dengan segmen 5 

dan segmen 3 menjadi secondary target. Segmen 2 terpilih dengan 

alasan memiliki karakteristik yang terdekat dengan hak dan kewajiban 

serta Analisa SWOT yang dibuat. Positioning yang terbentuk untuk klinik 

kecantikan X adalah “Klinik kecantikan di Indonesia yang memiliki fasilitas 

serta peralatan berstandar internasional dengan kemampuan untuk 

memberikan hasil perawatan muka yang terbaik” 

2. Hasil usulan pemasaran yang terbentuk untuk klinik kecantikan dirancang 

berdasarkan teori marketing mix 7P. Terbentuk 2 usulan untuk product, 2 

usulan untuk price, 1 usulan untuk place, 11 usulan untuk promotion, 5 

usulan untuk physical evidence, 3 usulan untuk people, dan 5 usulan 



BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

 

V - 2 

untuk process. Tabel V.1 menunjukkan usulan yang terbentuk untuk 

mernarik pelanggan baru. 

Tabel V.1 Usulan Strategi Pemasaran 

Marketing Mix Usulan 

Product 

Merancang dan/atau menyusun variasi treatment sesuai dengan kebutuhan 
serta permasalahan kulit muka yang dihadapi wanita   

Memastikan konsistensi dan kualitas hasil treatment yang ditawarkan 

Price 

Mempertahankan harga treatment yang ditawarkan kepada pelanggan 

Memberikan harga khusus untuk pelanggan yang pertama kali treatment pada 
klinik kecantikan X 

Place 
Memberikan petunjuk jalan yang menunjukkan jalan menuju klinik kecantikan X 

di sekitar lokasi klinik kecantikan X untuk memudahkan pelanggan baru 
mengetahui lokasi klinik kecantikan X 

Promotion 

Membuat program promosi bersyarat untuk pelanggan baru yang hanya 
berlaku untuk beberapa hari setelah pelanggan melakukan konsultasi online 

pertamanya  

Merancang paket bundling treatment tetap yang dapat dibeli oleh pelanggan 
setiap saat 

Mempertahankan program khusus potongan harga dan bundling treatment 
yang dilaksanakan hanya pada tanggal penting 

Memberikan pelanggan yang berhasil mengundang kerabat atau temannya 
untuk melakukan treatment pada klinik kecantikan X potongan harga untuk 

treatment yang dilaksanakan selanjutnya  

Menghubungi pelanggan secara rutin dengan memberikan informasi seputar 
promosi yang sedang berjalan dan treatment yang tersedia 

Membuat konten edukasi pada media sosial (Instagram, Facebook, Twitter) 
secara berkala untuk memberitahukan pentingnya untuk melakukan perawatan 

muka 

Memastikan konten word-to-mouth yang diucapkan pelanggan perihal klinik 
kecantikan X bersifat positif 

Mengiklankan testimoni pelanggan terhadap hasil treatment yang didapatkan di 
klinik kecantikan X 

Mengundang influencer (dengan prioritas berjenis kelamin wanita) untuk 
mempromosikan serta memberikan ulasan terhadap hasil treatment yang 

didapatkan pada klinik kecantikan X 

Bekerjasama dengan media cetak untuk menerbitkan interview secara berkala 
dengan dokter klinik kecantikan X dengan bahasan utama keunggulan serta 

perkembangan klinik kecantikan X 

Mendorong dokter untuk aktif dalam beragam event dengan menjadi 
narasumber di berbagai acara atau seminar yang memiliki topik kecantikan 

People 

Menguji dan melatih secara berkala kemampuan staf dan dokter dalam 
melayani pelanggan 

Menjaga sopan santun serta keramahan yang diberikan kepada pelanggan 

Merekrut pekerja yang memiliki jobdesc untuk standby dan senantiasa 
mengupdate konten media sosial dan website kllinik kecantikan X 

Process 
Merancang sebuah SOP khusus yang mengatur tata cara serta tahapan 

pelanggan baru dalam menghubungi hingga treatment awal selesai 
dilaksanakan 

(Lanjut) 
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Tabel V.1 Usulan Strategi Pemasaran (Lanjutan) 
Marketing 

Mix 
Usulan 

Process 

Mempertahankan sistem appointment dan konsultasi gratis 

Memberikan kebebasan bagi pelanggan baru untuk bertanya dan berkonsultasi 
mengenai perawatan muka ketika menghubungi pihak klinik kecantikan untuk 

melakukan konsultasi pertama 

Menggunakan aplikasi video conference ketika melakukan konsultasi online 

Memastikan bahwa seluruh pelanggan mendapatkan pelayanan yang sama 

Physical 
Evidence 

Membuat website yang mencantumkan seluruh informasi yang perlu diketahui oleh 
pelanggan beserta kelebihan dalam melaksanakan treatment pada klinik 

kecantikan X 

Mempertahankan kondisi dan kebersihan bangunan dan fasilitas 

Merancang dekorasi dan desain interior klinik kecantikan dengan kesan 
eksklusivitas untuk kaum wanita 

Mencantumkan seluruh logo dari klinik kecantikan X pada aspek dari klinik 
kecantikan X yang berhubungan langsung dengan pelanggan 

Memastikan kualitas dan variasi dari alat treatment 

 

V.2  Saran 

 Pada sub bab saran akan diberikan penilaian atau pendapat mengenai 

proses perancangan usulan pemasaran klinik kecantikan X. Penilaian atau 

pendapat ini diharapkan bisa membuat penelitian selanjutnya berjalan lebih baik. 

Untuk perusahaan, saran ini bisa berguna terkait perbaikan tambahan yang bisa 

diimplementasi jika memungkinkan. Terdapat beberapa saran yang bisa diberikan.  

1. Melibatkan berbagai variabel penelitian lain yang dapat mempengaruhi 

preferensi pelanggan terhadap klinik kecantikan  

2. Menambahkan jumlah sampel yang digunakan pada penelitian agar 

dapat menggambarkan populasi lebih jelas 

3. Melakukan implementasi terhadap usulan pemasaran yang terbentuk 
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