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BAB 5 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

5.1. Kesimpulan 

Penulis mengukur 20 indikator yaitu: keterjangkauan harga, daya saing harga, 

kesesuaian harga dengan manfaat (Price), kualitas rasa, porsi, variasi menu, cita 

rasa khas, higienitas, inovasi menu (Food Quality), advertising, sales promotion, 

event and experience, public relationship (Promotion), pelayanan, kebersihan, 

atmosfer (Restoran), value, adoptability, desirability, usability (Aplikasi). Dari hasil 

wawancara mendalam penulis terhadap responden, ditemukan bahwa tidak 

semua indikator diatas dianggap penting.  

Terdapat perbedaan pandangan pada golongan yang peneliti 

wawancarai berdasarkan preferensi pemesanannya masing-masing. Untuk 

mempermudah pembacaan penulis membuat mind map kesimpulan, pembaca 

dapat melihat Gambar 4.3. Berikut merupakan uraiannya: 

1. Faktor yang dianggap penting oleh responden yang lebih memilih dine in a 

adalah restoran yang nyaman, hal yang dimaksudkan disini adalah dari 

faktor kebersihan, suasana, dan tampilan desain interior yang menarik. 

Dari segi pelayanan, mereka pun berharap pramusaji yang bertugas bisa 

melayani dengan ramah, sigap, dan memiliki product knowledge yang baik. 

Terkait harga, faktor yang dianggap penting adalah keterjangkauan harga, 

mereka menganggap harga yang ditetapkan Wingz O Wingz tergolong 

murah untuk kualitas yang disajikan. Sejauh ini responden juga merasa 

harga yang ditetapkan worth it, dalam artian kualitas yang didapatkan 

dirasa memuaskan untuk harga yang dibayarkan. Dari segi kualitas 

makanan, faktor yang dianggap penting dan memengaruhi konsumen 

untuk membeli Wingz O Wingz secara berulang adalah kualitas rasa, 

higienitas, dan menu yang inovatif. Terkait promosi, responden mengaku 

tidak terlalu tertarik mengikuti kegiatan promosi yang diberikan saat dine in 

karena syarat dan ketentuannya dianggap rumit. Responden berharap 

kedepannya promosi dikemas dalam bentuk yang lebih sederhana dan 

dapat dirasakan manfaatnya oleh konsumen. 

2. Faktor yang dianggap penting oleh responden yang lebih memilih 

memesan melalui aplikasi ojek online adalah proses pemesanan makanan 
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yang praktis dengan bantuan fitur-fitur yang memudahkan, seperti fitur 

pembayaran, fitur chat dengan driver, dll. Selain itu responden berharap 

tampilan aplikasi dapat dibuat dengan jelas dan menarik, tujuannya agar 

konsumen tidak bingung ketika hendak memilih menu. Dari segi harga, 

responden menyebutkan Wingz O Wingz cukup terjangkau dan bersaing, 

meskipun harganya sedikit lebih mahal dibandingkan dine in tapi masih 

dalam tahap terjangkau. Harga yang ditetapkan juga sangat bersaing, hal 

ini menjadi penting mengingat semakin ketatnya persaingan di aplikasi ojek 

online seiring dengan berjalannya waktu. Terkait kualitas makanan yang 

disajikan, Responden juga berharap agar Wingz O Wingz bisa konsisten 

menjaga kualitasnya dan memiliki ciri khas, sesuatu yang tidak dimiliki oleh 

pesaing. Dari segi promosi, responden menganggap hal ini merupakan 

faktor yang sangat penting, kehadiran promosi ini membuat mereka 

seringkali mendapat potongan harga dengan jumlah yang cukup besar 

pada aplikasi ojek online, bahkan total harganya bisa lebih murah 

dibandingkan memesan secara dine in. Responden juga mengaku sangat 

terbantu dengan adanya menu paket (bundling) karena harganya jadi lebih 

terjangkau. Terkait iklan dan publisitas, responden menganggap media 

sosial merupakan sarana pemasaran yang efektif, diharapkan konten-

konten yang disebar dapat dibuat menarik, komunikatif, dan up to date. 

3. Terkait niat beli ulang, responden yang memilih dine in mengaku akan tetap 

membeli ulang Wingz O Wingz seperti sekarang mereka melakukannya 

(dengan intensitas yang sama), merasa puas pada harga dan kualitas yang 

didapatkan. Kualitas yang yang dimaksudkan adalah terkait kualitas 

makanan, kualitas pelayanan, dan suasana restoran yang disajikan Wingz 

O Wingz pada konsumennya. Bahkan mereka mengaku berani 

merekomendasikan Wingz O Wingz kepada orang lain. Sedangkan pada 

konsumen yang lebih memilih memesan melalui aplikasi ojek online, ketika 

ditanyakan bagaimana jika suatu saat promosi di aplikasi ojek online 

berkurang atau bahkan tidak ada lagi, responden mengaku akan tetap 

membeli Wingz O Wingz karena sudah cocok dengan rasa yang disajikan 

dan harganya pun terjangkau, namun intensitasnya yang mungkin 

berkurang, tidak se-sering sekarang ketika masih ada promosi. 
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5.2. Saran 

Berdasarkan hasil penelitan ini, penulis menemukan beberapa saran yang dapat 

dijadikan masukan bagi beberapa pihak antara lain: 

1. Bagi Perusahaan 

Hasil penelitian ini dapat menunjukkan hal-hal yang dianggap 

penting dan berpengaruh pada niat beli ulang konsumen baik itu secara dine 

in maupun pemesanan melalui apalikasi ojek online. Melalui penelitian ini, 

perusahaan bisa mempelajari berdasarkan tujuan yang ingin perusahaan 

capai, serta mengembangkan strategi perusahaan berdasarkan kesesuaian 

dengan permintaan dan harapan setiap kategori supaya bisa menghasilkan 

strategi yang lebih optimal. Dengan memerhatikan hal ini, diharapkan 

perusahaan dapat mempertahankan niat beli ulang konsumennya dengan 

lebih mandiri, tidak bergantung pada tindakan yang dilakukan oleh perusahaan 

lain (contoh: aplikasi ojek online). Perusahaan juga dapat mempertimbangkan 

hal-hal yang dianggap kurang penting dan kurang memengaruhi konsumen 

untuk dihilangkan agar perusahaan bisa berjalan dengan lebih efisien. 

Beberapa saran yang ingin penulis sampaikan berdasarkan hasil 

penelitian ini adalah: 

 Membuat layanan delivery service per area (di cabang masing-masing), 

berbasis pemesanan telefon, web atau aplikasi sendiri, dengan ongkos 

kirim yang murah. 

 Mengganti kemasan yang dipakai untuk pemesanan take away atau ojek 

online, atau meningkatkan kualitas bahan yang sekarang digunakan 

(kemasan sekarang suka layu kena uap, basah). 

 Meningkatkan grade bahan wings dari supplier, atau mencari supplier lain 

agar dapat memastikan bahan makanan yang digunakan berkualitas baik.  

 Melakukan seleksi pada menu yang kurang laku, jika ada inovasi menu 

baru sifatnya menggantikan bukan menambah, agar menu tidak terlalu 

banyak dan membuat bingung.  

 Mempersingkat syarat dan ketentuan promosi yang diberikan, mengambil 

data seperlunya saja sesuai dengan kebutuhan perusahaan. 

 Menambah porsi kentang dan bumbu pada beberapa menu. 

 Membuat SOP untuk pelayan restoran terkait product knowledge, 

pengetahuan terkait hal-hal baru yang dilakukan restoran, sikap, bahasa, 
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lokasi shift jaga, pakaian yang digunakan, agar setiap konsumen dapat 

merasakan pelayanan yang memuaskan. 

 Membuat SOP terkait sistem pemesanan dan pemakaian private room di 

setiap gerai dengan jelas dan tegas, agar manfaat private room secara 

fungsional bisa dirasakan oleh konsumen yang menggunakannya. 

 Memperluas lahan parkir di gerai Wingz O Wingz, memisahkan lahan parkir 

karyawan dengan konsumen. 

 

2. Bagi Pihak Lain 

Untuk penelitian selanjutnya yang memiliki topik yang sama, dapat dilakukan 

eksperimen pembuktian hasil penelitian ini dan diujikan terhadap populasi dan 

sampel yang lebih luas 
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