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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1.Kesimpulan 

Melalui penelitian ini maka dapat disimpulkan:  

1.Penilaian konsumen terhadap elemen bauran pemasaran Toko Obat Palembang 

sudah sangat baik, kecuali satu elemen bauran pemasaran yaitu place. Elemen 

Product memiliki nilai rata-rata 4.367 berarti sangat baik dengan nilai terbesar 

mengenai toko tidak pernah salah memberikan obat. Elemen  Price memiliki nilai 

rata-rata 4.425 berarti sangat baik dengan nilai terbesar mengenai toko selalu 

memberikan harga sesuai obat yang diinginkan.Elemen Promotion memiliki nilai 

rata-rata 4.25 berarti sangat baik dengan nilai terbesar mengenai sampel yang 

diberikan oleh toko menarik. Elemen Place adalah variabel satu-satunya nilai rata-

rata yang dibawah 4.0 dengan nilai rata-rata 3,7 yang berarti sudah baik namun 

belum sangat baik. Dalam elemen place sendiri adanya kuesioner paling buruk 

bernilai 2,7 mengenai lahan parkir yang sulit didapat. Bauran pemasaran pada 

Toko Obat Palembang sudah terlaksana dengan baik. 

2.Niat beli ulang di Toko Obat Palembang sudah termasuk baik dengan nilai 4.26 

dengan nilai terbesar mengenai konsumen akan membeli obat yang sama di Toko 

Obat Palembang. Nilai ini berarti kebanyakan konsumen akan membeli ulang pada 

Toko Obat Palembang. 
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3.Elemen bauran pemasaran berpengaruh terhadap niat beli ulang konsumen Toko 

Obat Palembang secara simultan. Maka segala sesuatu mengenai bauran pemasaran 

yang dilakukan oleh pemilik toko akan memengaruhi niat beli ulang konsumen. 

Toko harus bisa mempertahankan elemen bauran pemasaran yang telah baik agar 

niat beli ulang konsumen tetap tinggi. 

4.Hanya dua dari empat elemen bauran pemasaran yang berpengaruh terhadap niat 

beli ulang konsumen Toko Obat Palembang secara parsial. Elemen product dan 

place berpengaruh secara parsial terhadap niat beli ulang, sedangkan promotion 

dan price tidak berpengaruh. Obat merupakan suatu kebutuhan yang harus 

dipenuhi oleh orang yang sedang sakit. Ketika menjadi sebuah kebutuhan 

konsumen cenderung akan mencari barang tersebut namun haruslah masih dapat 

terjangkau oleh konsumen itu sendiri. Hal tersebut bisa jadi menyebabkan price 

dan promotion tidak berarti bagi konsumen selama mereka mendapatkan produk 

tersebut dan sembuh. 

 

5.2.Saran 

Penulis memberikan saran kepada pemilik Toko Obat Palembang sebagai berikut: 

1. Untuk elemen product, walaupun sudah memiliki nilai yang sangat baik tetapi 

diharapkan toko tetap memperhatikan elemen ini. Keluhan-keluhan mengenai 

product pun sempat terjadi sebelum penelitian ketika produk tidak ada di 

pasaran. Toko harus memiliki variasi atau obat lain jenis untuk menggantikan 

obat yang tidak ada di pasaran saat itu, sehingga toko tidak akan kehilangan 

konsumen atau penjualan. Namun, akan lebih baik jika toko menanyakan kepada 
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produsen mengenai kejelasan obat tersebut, mulai dari kapan obat tersebut akan 

tersedia kembali, mengapa obat tersebut tidak ada di pasaran, dan lainnya. 

Jawaban tersebut dapat toko sampaikan kepada konsumen sehingga konsumen 

menjadi mengerti dan tidak segan untuk menunggu obat tersebut atau berganti ke 

obat lain yang sejenis. 

2. Untuk elemen place, penulis memberikan dua saran sesuai dengan dua butir 

kuesioner yang memiliki nilai kurang. Saran pertama mengenai sulitnya toko 

dilihat dari sisi jalan, toko disarankan memasang kembali tulisan “Toko Obat 

Palembang” yang mengarah ke jalan raya agar konsumen dapat dengan mudah 

menemukan letak toko. Toko juga diharapkan memperbesar tulisan Toko Obat 

Palembang yang terdapat pada tembok toko. Saran kedua mengenai sulitnya 

parkir, sebaiknya toko mulai menerapkan sistem pengantaran obat kepada 

konsumen perorangan seperti halnya konsumen berupa perusahaan atau toko. 

Pengiriman tersebut dapat dilakukan jika sejalan dengan kiriman kepada toko-

toko obat lain. Jika toko merasa kesulitan dalam hal pengantaran, mungkin toko 

bisa meminta bantuan pihak ketiga untuk membantu mengantarkan obat tersebut 

dengan catatan bahwa toko yang membayarkan biaya antar konsumen sehingga 

konsumen tidak malas untuk membeli. 

3. Penelitian ini terbatas pada variabel independen elemen bauran pemasaran saja, 

padahal pada kenyataannya mungkin ada variabel-variabel lain yang juga 

mempengaruhi variabel dependen niat beli ulang konsumen Toko Obat 

Palembang. Penelitian selanjutnya bisa mempertimbangkan variabel-variabel 

lainnya selain hanya dari bauran pemasaran. Selain itu bisa juga ditambahkan 

jumlah sampel untuk lebih memberi hasil uji regresi dengan tingkat akurasi lebih 
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tinggi. Pada hasil penelitian ini memiliki hasil bahwa variabel price dan 

promotion tidak berpengaruh terhadap niat beli ulang, pada penelitian selanjutnya 

mungkin penambahan atau pergantian sampel dapat menyebabkan variabel price 

dan promotion berpengaruh terhadap niat beli ulang.  
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