BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

Pada bab ini akan dijelaskan mengenai kesimpulan akhir dari hasil
penelitian yang dilakukan terhadap bisnis F&B Tearis Tea Bar. Kesimpulan
tersebut merupakan jawaban dari pertanyaan-pertanyaan yang terdapat pada
rumusan masalah yang sudah dipaparkan. Berikutnya akan diberikan saran

terkait dengan penelitian yang telah dilakukan.

V.1 Kesimpulan

Setelah dilakukannya penelitian terkait perencanaan usulan strategi
pemasaran pada Tearis Tea Bar, terdapat beberapa kesimpulan yang dapat
diberikan. Kesimpulan yang didapatkan akan digunakan untuk menjawab
rumusan masalah yang sudah dirumuskan. Berikut adalah kesimpulan yang telah
didapatkan mengenai penelitian terhadap Tearis Tea Bar.
1. Model pola dasar untuk customer path 5A dari Tearis Tea Bar adalah
model funnel dengan tingkat awareness dan asking yang kurang optimal.
Perilaku pelanggan cenderung belum berkomitmen untuk membeli produk dan

belum terlalu engaged dengan brand Tearis Tea Bar.

2. Situasi yang sedang dialami oleh Tearis Tea Bar dinyatakan dalam
analisis situasi 5C. Ditemukan bahwa faktor-faktor yang diperhatikan untuk
merancang usulan strategi pemasaran Tearis Tea Bar adalah sebagai berikut:

a. Pemasaran Konten yang relevan menggunakan media sosial TikTok
dan Instagram.

b. Menekankan pemasaran yang mendukung word of mouth ke Target
Market yang tepat, untuk menaikkan brand awareness dan penjualan.

C. Menggunakan pemasaran online dan word of mouth untuk mendukung
pencarian lokasi dari Tearis Tea Bar. Membuat tim sales untuk
membantu mengeksekusi campaign marketing.

d. Mempertahankan rasa, harga, dan fasilitas yang optimal untuk menjadi

nilai kompetitif terhadap kompetitor.
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3.

Mendorong penjualan online.

Melaksanakan protokol kesehatan.

Melakukan pengamatan untuk menemukan strategi pemasaran dan
penjualan yang efisien dari perusahaan F&B yang lain.

Membuat retail baru atau relokasi ke tempat yang lebih strategis.

Usulan strategi pemasaran akan dipaparkan menggunakan bauran

pemasaran 7P. Aspek dari bauran pemasaran 7P adalah product, price, place,

promotion, process, people, dan physical evidence. Berikut adalah bauran

pemasaran yang diusulkan:

a.

Produk yang sudah ada (Artisan Tea Blends, Artisan Milk Tea, Tea
based Mocktail) dipertahankan. Ukuran produk baru diusulkan yaitu
ukuran 1L untuk takeaway. Diusulkan melakukan inovasi produk sesuai
dengan preferensi pasar.

Harga yang sudah dipakai dipertahankan yaitu di range Rp.18.000-
Rp.25.000.

Tempat diusahakan untuk diubah dengan cara relokasi atau pembukaan
retail baru. Diusulkan channel penjualan diperbanyak untuk penjualan
online.

Promosi dilakukan dengan menggunakan pemasaran konten di media
sosial Instagram, TikTok, dan Twitter. Konten tersebut lalu dapat
diiklankan menggunakan jasa periklanan tiap media sosial atau
menyewa influencer untuk membuat konten pemasaran. Promosi pada
channel pembelian seperti GoFood/GrabFood dilakukan dengan
menggunakan program yang ditawarkan oleh platform. Perlu
dipertimbangkan juga mengenai program membership untuk membawa
kembali pelanggan yang sudah pernah membeli, dan menambah
datalisting untuk follow up. Terakhir adalah pemberian insentif untuk
pelanggan yang menambahkan ulasan di website ulasan.

Proses memiliki beberapa poin tambahan yaitu protokol kesehatan,
penambahan SOP cross-sell, dan benchmarking untuk brainstorming
produk dan konten pemasaran.

Sisi tenaga kerja, diusulkan untuk menambahkan staff pemasaran yang

diberikan beban target penjualan. Jika tidak memungkinkan, beban
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target penjualan dapat dibebankan ke staff baristea dengan sistem
insentif.

g. Bukti Fisik yang diusulkan adalah penambahan dekorasi yang cocok
untuk interior, penambahan alat-alat yang berhubungan dengan protokol
kesehatan, dan maintenance fasilitas yang sudah disediakan.

V.2 Saran
Pada bagian ini akan dipaparkan beberapa saran yang ditemukan

berdasarkan hasil peneletian terhadap Tearis Tea Bar. Saran yang diberikan

ditunjukkan untuk perusahaan Tearis Tea Bar dan penelitian selanjutnya. Berikut
merupakan saran yang diberikan terhadap Tearis Tea Bar.

1. Strategi pemasaran yang diusulkan masih harus dievaluasi jika sudah
diimplementasikan. Setelah dilakukan evaluasi maka terdapat iterasi
baru dari strategi pemasaran yang kembali diusulkan.

2. Usulan strategi pemasaran ini dibuat berdasarkan kondisi yang dialami
oleh Tearis Tea Bar selama November 2020 sampai Januari 2021. Jika
terdapat perubahan situasi, diperlukan penelitian kembali terhadap
usulan strategi pemasaran yang baru.

Berikut merupakan saran yang diberikan terhadap penelitian berikutnya.

1. Melakukan penelitian implementasi dan evaluasi terhadap usulan
strategi pemasaran yang sudah dibuat. Hal ini dilakukan untuk
memeriksa kesesuaian strategi pemasaran dengan kondisi yang ada.

2. Melakukan penelitian menggunakan alat analisis lain yang tersedia dan
pembentukan usulan strategi marketing menggunakan alat selain

bauran pemasaran 7P.
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