BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini merupakan bagian terakhir pada penelitian. Pada bagian ini akan

dibahas mengenai kesimpulan dan saran pada penelitian yang telah dilakukan.

Kesimpulan membahas mengenai hasil pengolahan data yang dilakukan dan

saran ditujukan bagi penelitian kedepannya dan bagi pihak perusahaan. Berikut

merupakan penjabaran dari bab kesimpulan dan saran.

V.1

Kesimpulan
Pada kesimpulan didapatkan berdasarkah hasil pengolahan data yang

dilakukan pada bab Ill. Poin-poin yang terdapat pada kesimpulan menjawab tujuan

penelitian yang ada pada bab pertama. Berikut merupakan kesimpulan pada

penelitian.

1.

Berdasarkan pengolahan data pada sub bab IIl.5 dan IlIl.6 segmentasi
pasar yang ditetapkan pada Toko Garasi Golf adalah pada pemilihan 5
cluster dimana setiap cluster memiliki karakteristik masing-masing yaitu
segmen pertama dengan karakteristik affordable high-quality product with
comfortable service, segmen kedua yaitu service seeker, segmen ketiga
yaitu payment efficiency, segmen keempat yaitu service and product
guality, dan segmen kelima yaitu service and affordable product.
Berdasarkan pengolahan data pada sub bab 111.8 target pasar yang dipilih
pada pengolahan data dengan menggunakan metode yang dilakukan
adalah pada segmen pertama yaitu affordable high-quality product with
comfortable service dengan karakteristik demografik berjenis kelamin
laki-laki, memiliki pekerjaan pegawai swasta, dan memiliki penghasilan
perbulan 10 hingga 20 juta rupiah.

Berdasarkan pengolahan data positioning yang telah dilakukan terhadap
kompetitor serta variabel yang diteliti menghasilkan positioning statement
pada sub bab I11.9, yaitu Toko Garasi Golf merupakan toko perlengkapan
golf sekaligus consignment dengan menawarkan produk impor dan lokal

yang berkualitas dengan service dan comfortable priority.
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Pada penentuan bauran pemasaran yang diusulkan pada Toko Garasi

Golf berdasarkan pengolahan data yang telah dilakukan adalah dengan

menggunakan 7P yang telah dilakukan pada sub bab [I1.10. Berikut

merupakan usulan bauran pemasaran.

a.

Product

Meningkatkan kualitas produk pada penjualan barang
consignment sesuai nilai point-of-difference yang menjadi
keunikan dibandingkan dengan kompetitor

Price

Melakukan kategorisasi harga produk consignment berdasarkan
kualitas barang sehingga calon konsumen dapat memilih sesuai
kebutuhan

Place

Memperbaiki suasana dan memperkuat dekorasi serta penataan
yang baik untuk menarik perhatian calon konsumen

Promotions

Mengadakan berbagai macam promo pada hari libur nasional
maupun internasional seperti bundle pada hari valentine dan
melakukan personal selling kepada target pasar, yaitu pada
karakteristik laki-laki dengan usia 26-35 tahun, pekerjaan
pegawai swasta, dan dengan penghasilan 10 hingga 20 juta
yang sesuai dengan target pasar.

People

Meningkatkan pelayanan yang baik bagi setiap calon konsumen
dengan melakuan pelatihan terhadap karyawan mengenai
wawasan terhadap olahraga golf beserta produk-produknya
Physical Evidence

Meningkatkan suasana toko dan dekorasi pada toko terutama
pada hari raya tertentu seperti valentine, imlek, natal, dan
lebaran agar daya tarik calon konsumen meningkat

Process

Menciptakan kenyamanan pada calon konsumen dengan
membuat standar operasional prosedur kepada konsumen mulai

dari masuk ke toko, memilih produk, melakukan negosiasi,
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melakukan transaksi pembayaran, hingga saat konsumen keluar
dari toko.

V.2 Saran
Pada bagian ini terdapat beberapa saran yang diusulkan oleh peneliti.

Saran yang diberikan bertujuan untuk penelitian lanjutan dan kepada pihak

perusahaan. Berikut merupakan saran yang diberikan.

1. Saran bagi penelitian lanjutan adalah menggunakan variabel-variabel
yang lebih kompleks agar hasil penelitian yang diperoleh juga memiliki
berbagai jenis

2. Saran bagi pihak perusahaan adalah Toko Garasi Golf dapat menerapkan

usulan bauran pemasaran yang telah dibuat.
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