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BAB V  

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

Pada bab ini akan terdiri dari kesimpulan dan saran terhadap peneliti yang 

telah dilakukan dan dijabarkan pada bab sebelumnya. Adapun kesimpulan yang 

diberikan menjawab rumusan masalah dalam penelitian. Selain itu, dapat 

diberikan saran yang dapat dilakukan untuk penelitian berikutnya dan juga pada 

Toko X.  

V.1  Kesimpulan 

Kesimpulan yang didapatkan dari penelitian mengenai usulan strategi 

permasaran pada Toko X adalah: 

1. Segmentasi pasar dari Toko X terdiri dari 5 buah segmen tentu dengan 

karakteristik konsumen yang berbeda-beda yang didapatkan dengan 

menggunakan metode K-means clustering. Dari 5 segmen yang terbentuk 

ini, dipilih segmen 5 sebagai primary target dengan karakteristik utama 

sebagai pekerja bangunan dan segmen 4 sebagai secondary target 

dengan karakteristik utama sebagai seorang yang memiliki pekerjaan 

kontraktor retail. Penentuan kedua segmen menjadi target ini dengan 

adanya pertimbangan dari analisis porter’s five force models, analisis 

SWOT, dan juga melalui diskusi dengan pemilik Toko X. Posisi dari Toko 

X juga perlu dilakukan perbaikan dan peningkatan khususnya pada 

variabel reputasi toko, akses, dan lokasi. Perbaikan posisi ini untuk dapat 

melayani target konsumen dan memberi “image” dalam benak konsumen 

bahwa Toko X merupakan toko besi yang melayani konsumen kalangan 

menengah ke bawah dengan biaya pengiriman yang murah dan cepat 

serta memiliki akses parkir yang mudah untuk mencapai reputasi toko 

dengan kredibilitas baik. 

2. Bauran Pemasaran yang digunakan dalam Toko X terdiri dari 4P yaitu 

product, price, place dan promotion. Dimana setiap usulan strategi 

pemasaran berdasarkan dari positioning yang ingin dicapai oleh Toko X. 

Pada bagian product sendiri akan dilakukan dengan mempertahankan 



                                                                         BAB V KESIMPULAN DAN SARAN 

V - 2 
 

kualitas produk besi beton dengan hanya menjual produk besi beton SNI. 

Selain itu, terdapat pertimbangan bagi Toko X untuk menambah variasi 

dari jenis besi. Pada bagian price sendiriakan juga dilakukan dengan 

mempertahankan harga produk yang ditawarkan dan menetapkan harga 

yang lebih rendah dari kompetitor untuk menarik pelanggan baru. Pada 

bagian place akan dilakukan dengan memberi petunjuk jalan untuk 

menunjukkan jalan menuju lokasi Toko X untuk memudahkan konsumen 

mengetahui lokasi dari Toko X. Usulan yang kedua pada place yaitu 

mempertimbangkan membeli dan menambah lahan di sebelah toko untuk 

akses parkir yang mana berkaitan dengan usulan ketiga yaitu melebarkan 

akses bongkar muat besi untuk memudahkan proses manuver. 

Selanjutnya terdapat 7 usulan terkait dengan promosi diantaranya 

memastikan konsumen mendapatkan layanan terbaik sehingga promosi 

dengan mouth to mouth dapat berjalan dengan positif, memasang 

banner, spanduk, dan pamflet di depan toko X yang menarik dan dapat 

dilihat dari jarak yang cukup, memasang iklan yang menunjukan 

keberadaan toko melalui sosial media seperti facebook, e-commerce dan 

lain-lain secara berkala, Mengiklankan testimoni konsumen terhadap 

pelayanan Toko X khususnya dalam bidang media sosial, Memberikan 

layanan pembayaran yang berbeda dengan konsumen loyal (seperti 

kredit, pembayaran berjangka), Merekrut karyawan sales untuk 

berkeliling ke toko-toko besi lainnya yang mempunyai skala yang lebih 

kecil, menjalin hubungan dengan mitra seperti pengembang, kontraktor 

dan lain-lain. 

V.2 Saran 

Terdapat beberapa saran yang dapat digunakan terhadap pihak Toko X 

beserta dengan penelitian selanjutnya. Sehingga beberapa saran yang dapat 

diberikan adalah:  

1.  Penelitian selanjutnya dapat mempertimbangkan dan mengukur kualitas 

jasa yang diberikan Toko X terhadap konsumen dikarenakan produk besi beton 

sulit untuk dilakukan diferensiasi dilihat dari perspektif produk.  

2.  Toko dapat mempertimbangkan untuk melakukan strategi pemasaran 

terhadap penjualan business to business. 
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