BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

Pada bab ini disajikan hasil dari pengumpulan, pengolahan data dan

usulan perbaikan yang dapat diambil. Kesimpulan merupakan ringkasan dari hasil

penelitian yang telah dilakukan. Selain itu, diberikan juga saran untuk penelitian

yang akan datang.

V.1

Kesimpulan

Berdasarkan penelitian yang telah dijalani, dapat dirumuskan beberapa

kesimpulan. Kesimpulan ini merupakan rangkuman dari hasil pengolahan data dan

analisis pada bab-bab sebelum ini. Berikut kesimpulan dari penelitian ini.

1.

Terdapat 3 segmen dari pembentukan pembentukan cluster yang dipilih.
Segmen 1 merupakan konsumen yang sangat mementingkan layanan
yang memuaskan dan lokasi yang strategis dengan tempat tinggal atau
kampus. Segmen 2 merupakan konsumen yang memperhatikan dan
mementingkan harga yang murah serta lokasi yang strategis dengan
tempat tinggal atau kampus. Segmen 3 merupakan konsumen yang
memperhatikan layanan yang memuaskan, dan variasi minuman serta
kustomisasi minuman. Target segmentasi yang dipilih adalah segmen 2
dengan rentang usia 18-25 tahun. Se.Kilab perlu fokus kepada penjualan
mahasiswa UNPAR dengan rentang usia tersebut, dan menghilangkan
fokus penjualan pada rentang usia 26-35 tahun. Selain itu, segmen 2 juga
merupakan pengguna e-commerce Shopeefood, dimana Se.Kilab perlu
mengoptimalkan pemasaran di media sosial seperti Instagram dan Tiktok
untuk meningkatkan penjualan pada Shopeefood.

Media sosial yang dimiliki oleh Se.Kilab (Instagram & Tiktok) belum dapat
digunakan secara optimal. Hal ini didasari dengan konten promo minuman
yang masih minim. Serta, belum terdapat konten yang mampu menarik
konsumen untuk membeli produk Se.Kilab.

Usulan strategi pemasaran yang dapat diimplementasikan oleh Se.Kilab

adalah mengoptimalisasi penjualan pada Shopeefood dan mendaftar
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penjualan pada Grabfood. Serta, unggah informasi penjualan pada e-
commerce tersebut di media sosial. Kemudian, membuat konten pada
media sosial berdasarkan hal yang sedang terjadi (tren). Se.Kilab juga
dapat melakukan endorsement kepada influencer agar memberikan citra
produk yang baik. Promo potongan harga kepada mahasiswa UNPAR juga

dapat dilakukan agar menarik konsumen.

Saran

Selain ditariknya kesimpulan, diberikan juga saran pada penelitian ini agar

dapat mengurangi kesalahan penulisan yang dilakukan. Hal ini juga berguna

terhadap penelitian serupa lainnya yang akan dijalani di masa yang akan datang.

Berikut beberapa poin saran yang dapat diberikan.

1.

Usulan sebaiknya dijalani dengan teliti agar meningkatkan penjualan,
terutama pada segi online.

Studi literatur yang digunakan sebaiknya lebih merujuk pada objek
penelitian yang serupa.

Memberikan rincian biaya yang dikeluarkan untuk pemasaran agar dapat

memprioritaskan mana yang perlu diperbaiki dan yang tidak perlu.
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