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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

 Pada bab ini berisi kesimpulan dan saran dari penelitian yang telah 

dilakukan. Kesimpulan berisi jawaban dari rumusan masalah yang telah disusun 

pada bab sebelumnya. Saran diberikan berdasarkan hasil penelitian yang telah 

dilakukan kepada objek penelitian maupun kepada peneliti yang akan mengangkat 

topik yang sama maupun serupa. 

 

V.1 Kesimpulan 

 Kesimpulan disusun berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan. 

Kesimpulan disusun bertujuan untuk menjawab pertanyaan rumusan masalah 

yang telah disusun pada bab sebelumya. Berikut merupakan kesimpulan dari 

penelitian yang telah dilakukan. 

1. Setelah melakukan pengamatan dan analisis dari pengamatan yang telah 

dilakukan terdapat beberapa kelemahan dari penerapan bauran pemasaran pada 

café Kedai Kopi Roemah Toea yang ditemukan. Kelemahan yang ditemukan 

terdapat pada strategi-strategi yang terdapat pada bauran pemasaran yang 

diterapkan sebelumnya. Pada strategi produk, dapat dilihat terjadi banyak 

perubahan yang ada untuk setiap bulan, baik penambahan maupun pengurangan 

menu yang dilakukan. Perubahan menu dapat berdampak positif maupun negative 

terhadap respon pelanggan yang datang. Untuk kegiatan pengurangan atau 

penghilangan menu yang dilakukan dapat berdampak negative karena pelanggan 

yang pernah memesan menu tersebut akan kecewa saat ingin melakukan 

pemesanan ulang namun menu tersebut telah dihapus dari menu.  

 Pada strategi price yang telah dilakukan dari waktu ke waktu sudah cukup 

baik dengan menambah metode pembayaran agar pelanggan dapat memilih 

sesuai dengan kebutuhan dalam melakukan pembayaran, namun pada strategi 

price belum ada promo potongan harga yang dapat menarik minat pelanggan.  

 Pada strategi promotion yang dilakukan dari waktu ke waktu dirasa masih 

kurang. Dari kegiatan promosi yang dilakukan dengan program membership yang 

memiliki member yang masih sedikit dan media promosi yang dilakukan hanya 

melalui Instagram dan mulut ke mulut dirasa kurang dapat menjangkau 
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masyarakat sekitar café. Berdasarkan hasil pengambilan data dengan wawancara 

dengan 20 mahasiswa dan anak sekolah yang tinggal di daerah Bekasi, hanya ada 

1 orang yang mengetahui keberadaan Kedai Kopi Roemah Toea sehingga dapat 

disimpulkan bahwa kegiatan promosi yang selama ini dilakukan masih kurang 

maksimal. Pada strategi place yang telah dilakukan dengan merenovasi tempat 

telah sesuai dengan indicator yaitu kegiatan ekspansi tempat. Namun hasil dari 

ekspansi berdampak langsung dikarenakan pandemic penyebaran virus Covid-19 

yang bertepatan dengan dilakukannya ekspansi tempat. Pada strategi people yang 

telah dilakukan dengan melakukan pelatihan untuk meningkatkan kualitas 

pelayanan telah sesuai dengan indicator, namun pergantian karyawan yang sering 

terjadi membuat masalah dalam peningkatan kualitas pelayanan café karena 

harus memulai pelatihan dari awal secara berulang kali. Pada strategi physical 

evidence telah sesuai seiring dengan kegiatan ekspansi yang dilakukan. 

Penambahan fasilitas yang dilakukan yaitu meja, kursi serta fasilitas pendukung 

seperti boargame yang disediakan. Pada strategi proses telah dilakukan perbaikan 

dengan meminimalisir waktu proses yang terjadi saat dilakukannya ekspansi, 

namun pandemic penyebaran virus Covid-19 menyebabkan café harus tutup 

sehingga dampak dari strategi proses belum dapat terlihat. 

2. Usulan yang dapat diberikan terhadap bauran pemasaran untuk 

meningkatkan penjualan café terbagi berdasarkan 7 strategi bauran pemasaran 

yang digunakan. Untuk strategi produk dapat melakukan pembaharuan menu 

secara berkala sesuai dengan trend dan kebutuhan pasar. Pada strategi price 

dapat dilakukan penyesuaian harga sesuai dengan kebutuhan dan 

mempertimbangkan harga pesaing dengan menjaga standar kualitas yang ada. 

Pada strategi promotion dapat membuat event menarik seperti pada hari raya 

tertentu maupun pada akhir pekan seperti live music yang sudah dilakukan atau 

seperti open mic dimana pelanggan yang tampil dan berpartisipasi pada event 

tersebut untuk setelah kondisi Kembali normal. Untuk saat ini diusulkan untuk 

memanfaatkan media online untuk melakukan promosi baik berupa media sosial 

maupun platform online. Pada strategi place dapat dilakukan Kerjasama dengan 

platform online berupa gofood dan grabfood tersa e-commerce. Pada strategi 

people dapat melakukan pelatihan terhadap karyawan untuk dapat berinteraksi 

dengan baik kepada pelanggan. Pada strategi physical evidence dapat menambah 

fasilitas pendukung penjualan online dan fasilitas pendukung protocol kesehatan. 
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Pada strategi proses dapat membuat perbaikan standar mengikuti kebutuhan 

dalam masa transisi pandemic penyebaran virus Covid-19 yang membutuhkan 

perhatian khususnya pada standar kebersihan serta penyesuaian proses untuk 

pemesanan secara online. 

 Dalam melakukan perubahan menu dapat meminta saran dari pelanggan 

yang sering datang dengan melakukan wawancara maupun dalam bentuk 

kuisioner yang dapat diisi setelah selesai transaksi. Dengan melakukan perbaikan 

yang melibatkan saran pelanggan dapat membangun hubungan baik dengan 

pelanggan. 

 

V.2 Saran 

 Setelah dilakukan penelitian terdapat beberapa saran yang dapat 

diberikan. Saran yang diberikan berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan. 

Saran kepada objek penelitian:  

1. Mengikuti usulan perbaikan bauran pemasaran yang telah diberikan. 

2. Memperhatikan kondisi pasar secara rutin dan menyeluruh. 

3. Terus memperbaharui bauran pemasaran sesuai dengan kebutuhan 

pasar. 

4. Menjaga dan meningkatkan kualitas produk dan layanan yang telah ada. 

Saran untuk penelitian selanjutnya:  

1. Menentukan indikator terukur untuk setiap strategi bauran pemasaran 

yang ada. 

2. Mengumpulkan data yang lengkap dan tepat dari pengamatan sebelum 

penelitian. 
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