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BAB V  

KESIMPULAN DAN SARAN 

 
 

Bab ini membahas mengenai beberapa kesimpulan yang didapatkan 

dari penelitian ini. Selain kesimpulan diberikan juga beberapa saran yang yang 

dapat berguna bagi pembaca. 

V.1. Kesimpulan 

Dari penelitian bauran pemasaran yang dilakukan ini terdapat beberapa 

kesimpulan yang dapat diambil. Pada bagian kesimpulan ini juga dapat 

menjawab masalah yang timbul dipenelitian ini. Berikut merupakan kesimpulan 

yang didapat. 

1. Berdasarkan analisis penelitian yang telah dilakukan menggunakan 

analisis kluster dengan metode K-Means Clustering , didapatkan jumlah 

cluster yang potensial ialah 2 cluster yaitu cluster 1 (Detailed oriented) 

dan cluster 2 (Implusive Random). Kemudian, setelah dilakukan analisis 

targeting kluster 1 ditetapkan menjadi target pasar bagi produk RASI 

karena memiliki karakteristik yang selaras dengan karakteristik produk 

RASI. Karakteristik kluster 1 ini diantaranya terdiri dari 61 responden, 

merupakan cluster yang mendominasi pasar. Segmen ini dinamakan 

detailed oriented karena pada segmen ini memperhatikan detail dari 

pelayanan usaha RASI. Dari hasil pengolahan data, dapat diketahui 

bahwa responden yang tergolong kedalam kluster 1 sangat 

mengutamakan rendahnnya harga, tingginya kualitas, besarnya promosi 

yang ditawarkan, dan juga memperhatikan detail-detail fitur produk 

seperti jahitan, potongan, kancing, dll. Selain itu, responden kluster 1 

didominasi oleh gender wanita yang mana ini sangat tepat dengan produk 

RASI dengan dominasi usia responden yang kurang dari sama dengan 

25 tahun maka dapat disimpulkan bahwa responden didominasi oleh 

anak remaja yang masih bersekolah, masih dalam tahap kuliah, ataupun 

baru bekerja yang sangat memperhitungkan uang belanja sehingga 

memerlukan produk dengan harga yang terjangkau cenderung lebih 

murah. 
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2. Berdasarkan seluruh perhitungan atas usulan strategi pemasaran yang 

telah dijelaskan dan juga diskusi antara penulis dengan pemilik maka 

ditentukanlah usulan yang akan diprioritaskan untuk segera dilaksanakan 

pada semester 1 tahun 2023, meliputi merekrut staff sosial media untuk 

kembali mengaktifkan sosial media dari RASI. Selain itu pihak RASI juga 

akan melakukan survei terkait pemasok kain, dan juga rutin melakukan 

evaluasi kualitas produk. Selanjutnya pada semester 2 tahun 2023 usulan 

yang akan dilaksanakan ialah usulan yang berfokus pada product 

development dan juga hubungan luar dimanaa RASI lebih berfokus untuk 

memproduksi inovasi produk baru dan mengadakan kerja sama dengan 

berbagai pihak seperti butik, event bazar, influencer, dan lainnya. Tak 

hanya itu, RASI juga akan mencoba melakukan defect sale untuk 

mengurangi kerugian dan stok limbah produk. 

 
V.2. Saran 

Dalam penelitian ini diberikan juga saran-saran yang diharapkan dapat 

berguna untuk pemilik dan juga pembaca yang akan melakukan penelitian serupa. 

1. RASI dapat mencoba untuk mengimplementasikan strategi usulan 

pemasaran yang sudah diberikan sehingga mendapatkan penjualan dan 

juga brand image yang diinginkan. 

2. Melakukan kembali evaluasi terhadap usulan yang diberikan kepada 

RASI saat mengimplementasikannya. 

3. RASI harus segera memperhitungkan besar laba dan rugi untuk 

mengadakan diskon pada hari perayaan tertentu untuk menghabiskan 

stok barang dan memperbarui tema produk pada musim berikutnya. 

Selain itu RASI juga harus menetapkan harga tetap dengan perhitungan 

yang rinci agar saat biaya produksi naik atau turun tidak mempengaruhi 

harga produk. 
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