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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

Langkah terakhir dari penelitian ini adalah menentukan kesimpulan dan 

saran. Kesimpulan yang dibuat akan menjawab tujuan penelitian yang telah 

dibuat sebelumnya. Sementara itu saran ditujukan untuk penelitian selanjutnya 

agar penelitian selanjutnya dapat menjadi lebih baik lagi.  

 

V.1 Kesimpulan 

 Berdasarkan hasil pengumpulan dan pengolahan data serta analisis 

yang telah dilakukan, maka dapat dibuat sebuah kesimpulan. Kesimpulan yang 

dibuat akan menjawab rumusan masalah yang dijabarkan pada Bab 1. 

Kesimpulan dari penelitian ini adalah sebagai berikut. 

1. Berdasarkan pengolahan data yang telah dilakukan, maka berdasarkan 

segmen yang terbentuk dan karakterisasinya, segmentasi pasar dari 

Toko Kliknik dapat dibagi ke dalam 3 cluster, yaitu cluster general 

customer, cluster loyal customer, dan cluster critical customer. Setiap 

cluster yang terbentuk memiliki karakteristiknya masing-masing.  

2. Berdasarkan cluster yang terbentuk, maka target pasar yang dipilih 

untuk Toko Kliknik adalah cluster loyal customer. 

3. Positioning statement dari Toko Kliknik yang menunjukkan kelebihan 

dan keunikannya dibandingkan dengan kompetitor adalah “loyal 

customer dapat selalu berbelanja di Toko Kliknik karena Toko Kliknik 

menghargai kepercayaan yang telah diberikan”. 

4. Terdapat 5 usulan bauran pemasaran yang dapat diterapkan di Toko 

Kliknik. Usulan tersebut adalah Toko Kliknik dapat mengikuti event-

event yang diadakan oleh e-commerce, admin Toko Kliknik dapat aktif 

menghubungi customer yang telah selesai berberlanja via fitur chat di e-

commerce, admin Toko Kliknik harus responsif untuk merespons semua 

chat serta komentar dan diskusi yang masuk, membuat media sosial 

seperti Instagram sebagai media promosi, dan memperpanjang jam 

operasional toko. 
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V.2 Saran 

 Bagian terakhir dari penelitian ini adalah saran. Saran diberikan 

terhadap owner Toko Kliknik sebagai pemilik masalah dan saran untuk penelitian 

selanjutnya agar penelitian selanjutnya dapat menjadi semakin baik lagi. Berikut 

merupakan saran yang dapat diberikan oleh peneliti. 

1. Toko Kliknik diharapkan dapat mengimplementasikan semua usulan 

bauran pemasaran yang diberikan pada penelitian ini. 

2. Setelah usulan bauran pemasaran diimplementasikan, mohon Toko 

Kliknik dapat melakukan evaluasi secara berkala terhadap usulan 

bauran pemasaran yang diberikan oleh peneliti. 

3. Melakukan analisis biaya yang diperlukan secara detail ketika akan 

mengeksekusi usulan bauran pemasaran yang diberikan. 
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