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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 

Pada bab ini, akan dibahas mengenai kesimpulan dan saran yang 

didapatkan pada penelitian ini. 

 

V.1 Kesimpulan 

Penelitian ini dilakukan di coffee shop “Room Society” memiliki beberapa 

tujuan, yaitu untuk mengetahui segmentasi pasar yang mengkonsumsi coffee shop 

di Bandung, mengetahui target pasar dan posisi yang baik dari coffee shop “Room 

Society” dan menyusun bauran pemasaran yang cocok untuk target pasar coffee 

shop “Room Society”, sehingga dapat meningkatkan penjualan coffee shop “Room 

Society”. Berdasarkan penelitian yang dilakukan,di bawah ini merupakan 

beberapa kesimpulan yang di dapatkan. 

1. Terbentuk 5 segmen dalam penelitian ini yaitu pada segmen 1 pada 

segmen ini merupakan responden yang mengunjungi coffee shop karena 

mengutamakan rasa. Pada segmen 2 mahasiswa yang berpakaian yrapih 

dan menarik tergambar dari karakter yang mementingkan adanya indoor 

dan outdoor dan kebersihan coffee shop diduga konsumen ini senang 

berfoto-foto. .Pada segmen ketiga ini berada pada rentang usia 17-25 

tahun yang merupakan mahasiswa yang berarti cukup sering mengunjungi 

coffee shop. Pada segmen 4 Konsumen ini digambarkan merupakan 

remaja atau pemuda yang memiliki banyak permintaan, karena mereka 

mempertimbangkan segala hal untuk memutuskan datang ke coffee shop. 

Pada segmen 5 konsumen ini merupakan pribadi pencinta kopi dan gemar 

berfoto foto. 

2. segmen 4 merupakan segmen yang paling besar. Segmen 4 tersebut 

memiliki presentase 47.8% posisi ke dua yaitu segmen 2 yang memiliki 

presentase 46 %, pada segmen 4 umumnya memperhatikan semua atribut 

yang ada sebagai pertimbangan untuk mengunjungi sebuah coffee shop 

sedangkan pada segmen 2 cenderung mementingkan keseluruhan atribut 

namun memiliki nilai sangat mementingkan pada atribut kebersihan, area 
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parkir, dekorasi dan tema, pemisahan smoking dan non smoking, adanya 

indoor dan outdoor, keramahan pelayanan, penyajian yang tepat waktu 

dan promo. Segmen 2 dan segmen 4 sama sama memiliki rentang usia 17-

25 tahun dan rata-rata mengeluarkan Rp.30.000,00-Rp.50.000,00 tiap kali 

mengunjungi coffee shop, namun hal yang mempengaruhi segmen 2 untuk 

datang ke coffee shop adalah teman sedangkan pada segmen 4 

dipengaruhi oleh diri sendiri, teman dan kualitas rasa kopi. Karena 

karakteristik yang tidak terlalu berbeda antara segmen 2 dan 4 maka 

dengan besarnya jumlah segmen 4 diharapkan dapat menjadi landasan 

bagi coffee shop “Room Society” untuk melakukan perbaikan pada coffee 

shop untuk dapat memenuhi kebutuhan target utama yang diharapkan 

orang yang berada pada segmen 4 akan mengunjungi “Room Society”, hal 

ini akan berdampak peningkatan jumlah pengunjung di coffee shop “Room 

society”. 

3. Usulan bauran pemasaran untuk coffee shop Room Society terbagi 

menjadi 4P, yaitu : 

1. Product 

Usulan bauran pemasaran untuk produk yang dapat diberikan kepada 

coffee shop “Room Society” adalah : 

a. Coffee shop “Room Society” perlu bekerja sama dengan jasa 

pengantaran seperti grab-food atau go-food agar konsumen dapat 

dipermudah memesanan kopi. 

b. Menambah variasi minuman. 

2. Price 

Usulan bauran pemasaran untuk harga yang dapat diberikan di coffee shop 

“Room Society” adalah : 

a. Memberikan penawaran khusus bagi mahasiswa karena target pasar 

berada pada rentang usia 17-25 tahun (seperti harga khusus bagi yang 

membawa kartu tanda mahasiswa) agar coffee shop “Room Society” 

menjadi tempat hangout bagi mahasiswa. 

b. Membuat menu minuman paket pada moment tertentu (seperti buy 1 get 

1 saat weekend) 

3. Promotion 
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Usulan bauran pemasaran untuk promosi yang dapat diberikan di coffee 

shop “Room Society” untuk meningkatkan penjualan dan membangun 

ekuitas merk adalah : 

a. Mengundang food blogger untuk melakukan review dan diunggah ke 

media sosial. 

b. Pemberian diskon sebesar 10-20% untuk pelanggan yang melakukan 

posting foto tentang coffee shop “Room Society” pada media sosial. 

c. Pembeli mendapat loyality stamp untuk setiap kali pembelian, dan dapat 

ditukarkan untuk pembelian satu minuman gratis setelah terkumpul 

sebanyak 10 loyality stamp. 

d. Coffee shop “Room society” mengikuti event dan taste market. 

 

4. Place 

a. Menambah jumlah colokan listrik yang cukup karena sebagian target 

market datang ke coffee shop untuk mengerjakan tugas. 

b. Mengadakan barista class di coffee shop Room Society 

c. Bekerja sama dengan acara acara dengan menyediakan tempat untuk 

melakukan seminar yang positif dan cocok untuk mahasiswa seperti 

makeup class event, barista class, event komunitas photographer dll. 

V.2  Saran 

 Di bawah ini merupakan saran yang diberikan kepada pemilik coffee shop 

Room Society: 

1. Pemilik coffee shop “Room Society” sebaiknya melakukan perbaikan 

pada sisi marketing agar lebih banyak konsumen yang mengenal “Room 

Society”. 

2. Penelitian selanjutnya sebaiknya memperbanyak sampel yang diambil 

sehingga dapat mewakili populasi dengan lebih akurat.
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