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BAB V                                                                                                       

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Setelah dilakukan penelitian terhadap Restoran S, maka penulis 

dapat menarik dan memperoleh kesimpulan dari penelitian sebagai berikut: 

 

1. Berdasarkan analisis SWOT, maka Restoran S memiliki kekuatan, 

kelemahan, peluang dan ancaman sebagai berikut: 

a. Kekuatan: Restoran S membuat sendiri kuah dan saus (resep 

keluarga), mengutamakan kualitas dari bahan baku yang digunakan, 

mengutamakan kualitas produk untuk meningkatkan loyalitas 

konsumen, kegiatan pemasaran melalui media sosial yang banyak 

disenangi oleh anak muda zaman sekarang dan menjaga kebersihan 

tempat, karyawan dan makanan. 

b. Kelemahan: Lokasi Restoran S kurang strategis karena berada di 

food court, naiknya harga bahan baku yang tidak menentu sehingga 

berpengaruh pada tingkat penjualan, promosi yang dilakukan kurang 

maksimal dan kurang handalnya manajer dalam melakukan kegiatan 

pemasaran.  

c. Peluang: Mengikuti event-event kuliner yang ada, menjalin 

hubungan kerja sama dengan berbagai pihak, mengikuti kemajuan 

teknologi untuk melakukan pemasaran produk yang maksimal dan 

melakukan penambahan cabang di bebrapa lokasi yang strategis. 

d. Ancaman: Banyak pesaing yang membuat produk yang lebih 

bervariasi, promosi dari restoran lain yang lebih menarik, 

ketersediaan bahan baku dan harga bahan baku yang dapat naik 

sewaktu-waktu, kualitas produk dan pelayanan restoran pesaing 

yang lebih baik, adanya perang harga produk dan loyalitas 

konsumen terhadap restoran pesaing. 
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2. Berdasarkan diagram SWOT, maka Restoran S dan Bakmie Karet 

berada pada kuadran yang berbeda. Restoran S memperoleh sumbu X 

sebesar (+) 1,95 dan sumbu Y (-) 0,5. Artinya, Restoran S berada pada 

kuadran II walaupun menghadapi berbagai ancaman, perusahaan masih 

mempunyai kekuatan dari segi internal. Cara yang digunakan adalah 

memakai kekuatan yang Restoran S punya untuk memanfaatkan 

peluang jangka panjang dengan cara melakukan diversifikasi.  

 

3. Berdasarkan hasil matriks SWOT didapatkan rencana SO, rencana ST, 

rencana WO dan rencana WT untuk Restoran S sebagai berikut: 

a. Rencana SO: Mendaftarkan Restoran S kepada mitra Gojek maupun 

Grab (GoFood/GrabFood), melakukan pemasaran pada pasar yang 

dituju secara intens melalui media sosial dan membuka cabang baru. 

b. Rencana ST: Mempertahankan cita rasa produk (konsisten), 

melakukan promosi seperti mengadakan diskon setiap hari Senin 

atau diskon khusus pelajar, menjaga kualitas bahan baku maupun 

produk dan mempertahankan kebersihan lingkungan kerja dan 

makanan. 

c. Rencana WO: Mencari dan melakukan survei lokasi yang strategis 

untuk rencana penambahan cabang, mengikuti berbagai macam 

event kuliner agar Restoran S lebih dikenal masyarakat, 

menggunakan media promosi yang menarik minat konsumen untuk 

meningkatkan citra Restoran S dengan mengikuti kemajuan 

teknologi dan melakukan evaluasi rencana dengan manajer setiap 

minggu/bulan. 

d. Rencana WT: Mencari alternatif bahan baku yang berkualitas 

sehingga jika mengalami kenaikan harga, restoran sudah 

mempunyai cadangan supplier, meningkatkan kualitas dan 

pelayanan serta membuat inovasi produk yang bervariasi tetapi tetap 

menjaga kualitas. 
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4. Berdasarkan hasil analisis EPIC Model dari pengukururan efektivitas 

dimensi empathy pada iklan Restoran S pada Instagram termasuk dalam 

kategori cukup efektif dengan bobot 2,79. Artinya, iklan tersebut cukup 

membuat konsumen merasakan hal positif dari pesan iklan yang ingin 

disampaikan dan dapat membangun hubungan dengan konsumen 

melalui isi pesan yang relevan dengan kehidupan konsumen. Kedua, 

pengukururan efektivitas dimensi persuasion termasuk ke dalam 

kategori cukup efektif dengan bobot 2,68. Artinya, keterlibatan 

konsumen terhadap produk dapat berdampak pada persuasi atau penguat 

keputusan konsumen dalam membeli produk. Iklan tersebut cukup 

berdampak pada keinginan konsumen untuk membeli produk yang 

ditawarkan oleh Restoran S. Ketiga, pengukururan efektivitas dimensi 

impact termasuk ke dalam kategori tidak efektif dengan bobot 2,55. 

Artinya, iklan tersebut belum mampu untuk menarik perhatian 

konsumen sehingga konsumen ingin membeli produk yang ditawarkan 

oleh Restoran S serta merek dari Restoran S belum dapat terlihat lebih 

menonjol dibandingkan dengan merek lain pada kategori serupa. Hal ini 

menunjukkan bahwa Restoran S belum memaksimalkan penggunaan 

media sosial khususnya Instagram untuk melakukan kegiatan 

pemasaran Restoran S. Keempat, pengukururan efektivitas dimensi 

communication termasuk ke dalam kategori cukup efektif dengan bobot 

2,81. Artinya, konsumen dapat mengenali dan mengingat pesan utama 

yang telah diinfomasikan melalui iklan pada Instagram serta 

memberikan pemahaman dan kesan yang kuat bagi konsumen terhadap 

pesan iklan tersebut. Hal ini menunjukkan bahwa iklan tersebut sudah 

cukup baik dalam menyampaikan pesan utamanya kepada konsumen. 

Berdasarkan hasil perhitungan EPIC Rate iklan yang dibuat oleh 

Restoran S termasuk dalam kategori cukup efektif dengan nilai 2,71. Hal 

ini menjelaskan bahwa iklan Restoran S pada Instagram sudah cukup 

efektif tetapi dalam memanfaatkan media sosial untuk melakukan 

kegiatan pemasaran masih kurang maksimal sehingga produk Restoran 

S kurang menarik minat konsumen dan membuat merek Restoran S 
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kurang menonjol dibandingkan dengan merek pesaing dalam bidang 

serupa. 

 

5. Berdasarkan perhitungan rasio profitabilitas, maka marjin laba kotor 

dan laba bersih Restoran S adalah 80,19% menjadi 80,41% dan 39,84% 

menjadi 15,53%. Dapat dilihat berdasarkan hasil rasio profitabilitas, 

Restoran S melalui kemampuannya dalam menghasilkan laba atau 

profitabilitas kurang stabil atau mengalami fluktuasi. Walaupun marjin 

laba kotornya meningkat tetapi dalam hal marjin laba bersih mengalami 

penurunan yang sangat drastis. Hal ini dapat menandakan biaya 

operasional Restoran S terlalu besar sehingga menurunkan 

kemampuannya dalam menghasilkan laba. Rasio profitabilitas berarti 

jika semakin tinggi maka kinerja perusahaan dalam menghasilkan laba 

juga semakin baik namun tidak demikian dengan Restoran S.  

 

5.2 Saran 

Setelah diambil kesimpulan dari penelitian, maka penulis dapat 

memberikan saran sebagai dasar pertimbangan bagi perusahaan dalam 

meningkatkan kegiatan pemasaran restoran di kemudian hari. Adapun saran 

yang ingin diberikan penulis adalah sebagai berikut: 

1. Restoran S mendaftarkan restorannya di GoFood ataupun GrabFood 

agar mudah dijangkau oleh masyarakat luas. 

2. Restoran S harus meningkatkan kegiatan pemasaran mereka melalui 

media sosial yang saat ini sering digunakan banyak orang dan membuat 

iklan semenarik mungkin. Restoran S harus meng-endorse influencer 

yang memiliki pengaruh terhadap barang yang di promosikan influencer 

serta rajin membuat konten agar masyarakat aware akan adanya merek 

Restoran S dan dengan word of mouth juga dapat meningkatkan 

awareness konsumen.  

3. Membuat promosi-promosi menarik seperti diskon atau cashback jika 

menggunakan Gopay atau OVO selain itu Membuat syarat dan 

ketentuan seperti akan mendapatkan diskon atau promo buy one get one 
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jika konsumen meng-upload produknya di story ataupun feeds 

Instagram mereka. 

4. Menjaga hubungan yang baik dengan pelanggan sehingga pelanggan 

tetap setia dengan produk dari Restoran S. 

5. Perlu dilakukannya evaluasi kinerja perusahaan bersama manajer secara 

rutin dan berkala agar perusahaan memperbaiki kesalahan yang ada 

secara berkala sebelum terlambat. Dengan semakin terbukanya peluang 

pada industri makanan dan minuman ini, Restoran S harus lebih sering 

melihat peluang dan beradaptasi pada perubahan dengan cepat agar 

kinerjanya dalam menghasilkan laba semakin membaik. 
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